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Actualmente, las pequeñas y medianas empresas están creciendo a nivel mundial y más en 
Perú generando ingresos y empleo. El rápido avance de la tecnología, obliga a dichas 
empresas a volverse más competitivas y brindar un mejor servicio a sus clientes. Para 
volverse más competitivas muchas empresas toman decisiones a base de la experiencia y 
resultados anteriores. Debido a que estas decisiones generalmente no se toman de manera 
estructurada, la presente investigación se basa en la implementación de una Solución de 
Inteligencia de Negocio para la toma de decisiones en la empresa  Milenium Electronics 
S.A.C., específicamente que permita en tiempo real a los gerentes y jefes generar 
escenarios y reportes con la finalidad de brindar información adecuada para la toma de 
decisiones viendo así oportunidades de negocio. El proyecto se enmarca en el tipo de 
investigación aplicada, pues en base a teorías, técnicas e investigaciones generar 
conocimientos y aplicarlas. Para la elaboración del proyecto y el cumplimiento de los 
objetivos, se utilizó la metodología Hefesto. Adicionalmente, para el desarrollo de la 
aplicación se utilizó software libre: sistema manejador de base de datos PostgreSql y la 
plataforma de inteligencia de negocio PENTAHO. De esta manera se pudo concluir que 
con la implantación del sistema de inteligencia de negocio en la empresa Milenium 
Electronics S.A.C. ayuda a generar información adecuada para la toma de decisiones. 
 
 





















Currently, small and medium enterprises are growing globally and more intense in Peru 
region, generating incomes and employment. The rapid advance of technology forces these 
companies to become more competitive and provide a better service to their customers. To 
become more competitive, many companies make decisions based on previous experience 
and results. 
Because these decisions are generally not made in a structured manner, this research is 
based on the implementation of a Business Intelligence Solution for decision-making in 
Milenium Electronics Company SAC specifically that allows managers in real time bosses 
generate scenarios and reports in order to provide adequate information for decision 
making, thus seeing business opportunities. 
The project is part of the type of applied research, because based on theories, techniques 
and research generate knowledge and apply them. For the elaboration of the project and 
the fulfillment of the objectives, the Hephaestus methodology was used. Additionally, free 
software was used to develop the application: PostgreSql database management system 
and the PENTAHO business intelligence platform. 
In this way it was possible to conclude that with the implementation of the business 
intelligence system in Milenium Electronics Company S.A.C. helps generate adequate 
information for decision making. 
 











En los últimos años la demanda de información y los grandes volúmenes de datos han sido 
un gran desafío para las empresas en el mundo. Uno de los activos más valiosos en una 
empresa es la información y el valor de esta depende de cómo es gestionada, del tiempo 
que se emplea en procesarla y traducirla en el lanzamiento de productos o servicios y en 
qué medida es utilizada eficientemente y si es cualitativamente mejor que la de las 
empresas competidoras. La información es la clave de las organizaciones y saben muy 
bien que la información vital para la toma de decisiones está en sus bases de datos. En la 
mayoría de los casos, se almacenan “montañas” de datos, los cuales son acumulados en 
diferentes bases de datos que se encuentran por toda la empresa, pero la clave radica en 
ganar ventaja competitiva en la obtención inteligente de esos datos (Palma Serrano Erika 
María del Carmen, 2014). 
 
El desarrollo de las tecnologías de información ha ido evolucionando en cuanto a la 
gestión y hoy día es posible conocer información en tiempo real, por ejemplo, si un 
producto o servicio tendrán éxito o cuál será la reacción de los clientes tras su lanzamiento 
si se gestionan de manera adecuada tanto los sistemas como las tecnología y sobre todo de 
la interpretación correcta de la información recabada. Por lo tanto, la gestión eficiente de la 
información, así como, la inteligencia de negocios permite ampliar la visión estratégica, 
reducir el riesgo y la incertidumbre en la toma de decisiones empresariales y construir 
ventajas competitivas en el corto, mediano y largo plazo (Palma Serrano Erika María del 
Carmen, 2014). 
 
Muchas empresas en la actualidad no han invertido lo suficiente en soluciones de 
inteligencia de negocio o BI por su sigla en inglés (Business Intelligent) y Data Warehouse 
(DW) para tener toda la información que le permita tomar las mejores decisiones. Hasta el 
2012, más del 35% de las 5,000 top empresas globales, fallarían en tomar las decisiones 
adecuadas para adaptarse a los cambios en los negocios y sus mercados, debido a la falta 
de información, procesos y herramientas necesarias (de Inteligencia de Negocios) para 
tomar las decisiones correctas (Gartner Inc., 2009). 
 
Un estudio realizado en Europa por Information Builders Ibéric mostró el costo que tiene 
la falta de sistemas de toma de decisiones en las organizaciones, según estos datos, el 
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empleado europeo medio pierde una media de 67 minutos diariamente buscando 
información de la compañía, lo que equivale a un 15,9% de su jornada laboral. Para una 
organización de 1.000 empleados que gane unos 50,000 euros al día esto equivale a 7,95 
millones de euros al año de salario perdido, todo ello por la búsqueda de información para 
tomar una decisión (Zúmel, 2008). 
 
En nuestro país, en un panorama actual, donde las oportunidades fáciles dejaron de existir, 
las organizaciones tienen la necesidad de encontrar nuevos caminos para sobrevivir y 
crecer, no quedándose en la obsolescencia y así poder responder a los desafíos constantes 
de cambio de manera ágil e ingeniosa. Es por ello, que para hacer frente a estos desafíos, la 
mayor parte de las empresas están recurriendo a la Inteligencia de Negocio con la 
expectativa de lograr un mayor retorno de su inversión a diferencia a la que pueden 
obtener con Sistemas Operacionales como ERP (Planificación de Recursos de la Empresa), 
CRM u otras implementaciones, al mismo tiempo que desean obtener una riqueza de 
información almacenada en estos sistemas operacionales (acceso a la información que 
realmente importa) (Palma Serrano Erika María del Carmen, 2014). 
 
En San Martin, las empresas se encuentran inmersas a estos avances tecnológicos que se 
están dando a nivel mundial, lo cual les lleva a adaptarlos como solución de negocio para 
una buena toma de decisiones, según la data de la Superintendencia Nacional de 
Administración Tributaria (SUNAT) del año 2011, existen un total de 114,451 
contribuyentes con RUC; de los cuales 75,510 (66%) tienen la condición de activos, es 
decir, que se encuentran formalmente operativos; mientras que 38,941 (34%) 
contribuyentes tienen la condición de no activos. Del total de contribuyentes activos, 
25,248 son considerados personas naturales o jurídicas con negocio los cuales tributan 
como Tercera Categoría, es decir, tienen la condición de empresa; en tanto 50,262 
personas naturales son contribuyentes que tributan en la Primera, Segunda, Cuarta y 
Quinta Categoría, y no tienen la condición de empresa (Censo manufactura, 2007 ‐ Sunat 
registro ruc, 2011). 
 
Del total de empresas con negocio y que tributan en Tercera Categoría- existentes en las 
provincias de la región San Martín, tenemos que 25,248 empresas tienen RUC activo; de 
éstas (total activas) el 91.9% (23,202) realizan actividades no manufactureras (servicios, 
comercio, turismo, financieras, comunicaciones), mientras que el 8.1% (2,046) de 
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empresas realizan actividad de manufactura. Las provincias de San Martín, Moyobamba, 
Rioja y Lamas concentran el 44.4%, 15.3%, 13.4% y 10% de las empresas, 
respectivamente. Las restantes provincias registran un menor número de empresas 
industriales (Censo manufactura, 2007 ‐ Sunat registro ruc, 2011). 
 
En el Departamento de San Martín, de 25,248 empresas existentes, no se encontraron 
proyectos, publicaciones o investigaciones con respecto a inteligencia de negocio que han 
sido implementadas, sin embargo en la ciudad de Tarapoto, existe una empresa de nombre 
T&L Ingenieros Asociados S.A.C. que se encuentra implementando sistemas basadas en 
inteligencia de negocio; dicha empresa implementó sus sistemas de Inteligencia de 
Negocio (BI) en la empresa Corpomedic S.A.C. y en el Colegio de Ingenieros sede 
Tarapoto, en la actualidad T&L Ingenieros Asociados S.A.C., realizó la implementación 
del Sistema Transaccional, conjuntamente integrado con el Sistema de Inteligencia de 
Negocio de la empresa Milenium S.A.C., la cual se encuentra en ejecución. De la 
información previa se obtiene la siguiente información: del total empresas existentes  
(25,248) en el Departamento de San Martín, sólo el 0,39% cuentan con sistemas basadas 
en inteligencia de negocio, lo que evidencia que el 99.61% no aprovechan las 
oportunidades de negocio que información histórica  lo puede reflejar, acumulando así 
montañas de datos en sus bases de datos transaccionales. 
 
La empresa Milenium Electronics S.A.C. es una empresa dedicada a la venta de productos 
tecnológicos para el hogar y oficina (electrodomésticos, línea informática y ventas de 
motores de 2 ruedas), se fundó el 10 de mayo de 1992, funcionando desde aquel año como 
empresa de ventas; a inicios de sus operaciones la empresa implemento un sistema de 
ventas denominado “Sistema Comercial de Ventas (SISCOVEAL)” el cual estuvo 
funcionando desde el año “2005” y recabando información desde sus inicios en su base de 
datos netamente transaccional; tiene como sede principal en la ciudad de Tarapoto y como 
segunda sede en la ciudad de Moyobamba, ambas sedes registran información desde 
tiempos atrás, información que tienen registrada como data histórica en su base de datos. 
El gran volumen de información registrada en el sistema transaccional y la inadecuada 
estructuración de su base de datos, ocasiona la demora en la generación de reportes 
visuales para la toma de decisiones.  
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La empresa Milenium Electronics S.A.C., tiene la necesidad de mejorar sus servicios y 
ventas en sus distintos procesos, por tal motivo del desarrollo de la presente investigación 
donde se buscará analizar si con la implementación de una solución de inteligencia de 
negocio se podrá mejorar la toma de decisiones en la Empresa Milenium S.A.C. 
 
El presente estudio pretende resolver la siguiente interrogante: ¿Con la implementación de 
una solución de inteligencia de negocio se podrá mejorar la toma de decisiones en la 
Empresa Milenium S.A.C.?. 
 
Para ello se plantea el siguiente objetivo: Desarrollar una solución de inteligencia de 
negocios que permita mejorar la toma de decisiones en la Empresa Milenium S.A.C., 
lograr el siguiente objetivo implica llevar a cabo los siguientes objetivos específicos:  
 
- Identificar los procesos que permitan optimizar y brindar información adecuada 
para la toma de decisiones. 
- Determinar los indicadores y dimensiones para la implementación de la solución de 
Inteligencia de Negocio. 
- Evaluar la relación de la implementación de la solución de inteligencia de negocios 
y la información brindada para la tomada de decisiones. 
 
Es así que la presente investigación se divide en los siguientes capítulos: 
 
En el Capítulo I: Revisión bibliográfica, contiene el sustento teórico de la investigación, 
aquí se aborda los temas de relacionados a solución de inteligencia de negocio para la toma 
de decisiones implementados por distintos autores en diferentes lugares y su importancia 
de implementarlos, mostrando el estado situacional de su implementación a nivel 
internacional, nacional, departamental y local (Tarapoto y Moyobamba). 
 
En el Capítulo II: Material y métodos, contiene los aspectos metodológicos de la presente 
investigación, tipo, nivel y diseño de investigación, universo y muestra de la solución de 
inteligencia de negocio implementada en la empresa Milenium Electronics SAC, aquí se 
explica  la prueba de la hipótesis, haciendo uso de la metodología HEFESTO, la cual 
describe los pasos realizados para el desarrollo de la propuesta del investigador hasta la 
muestra de resultados obtenidos por el sistema mediante la visualización de tablas y 
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gráficos que permiten tener una visión completa del estado de la empresa para la toma de 
decisiones. 
  
En el Capítulo III: Resultados y discusión, contiene los resultados y discusiones obtenidos 
de la presente investigación, la cual se obtuvo en base a la interpretación de los resultados 
de los gráficos y tablas obtenidos de la solución de inteligencia de negocio implementada. 
 
Finalmente se exponen las conclusiones de la investigación, las cuales que fueron 
obtenidos en base a los resultados de la investigación donde se confirma que con la 
implementación de una solución de inteligencia de negocio si se puede mejorar la toma de 
decisiones en la empresa Milenium Electronics S.A.C.; asimismo se encuentran las 
recomendaciones que fueron dirigidas a proporcionar sugerencias para futuras 
investigaciones relacionadas con el objeto del presente estudio. Las referencias 
bibliográficas muestran las fuentes utilizadas para la investigación y los anexos muestran 





























1.1. Antecedentes de la investigación 
 
Entre los estudios que se encuentran relacionados al objeto de investigación de la 
presente tesis se encuentran los siguientes: 
 
a. Como primer antecedente se cita a la publicación realizada por Francisco 
Xavier (2018) en su artículo denominado: “Application of business intelligence For 
analyzing vulnerabilities to increase the security level in an academic CSIRT”. En la 
publicación el autor menciona que: Actualmente, las universidades y los centros 
educativos son blanco de ciberataques que se centran en la alteración, extorsión y 
robo de información confidencial [ 1 ]. Debido a tales peligros, surgen algunas 
preguntas: ¿Las universidades garantizan la confidencialidad, integridad y 
disponibilidad de información sobre amenazas cibernéticas? ¿Su personal técnico 
mantiene procedimientos de seguridad adecuados para minimizar las 
vulnerabilidades? ¿La Universidad tiene la capacidad de detectar y responder a 
cualquier ataque cibernético?. Ante esta situación el objetivo de su investigación es 
diseñar una solución para la toma de decisiones mediante Inteligencia de Negocios, 
que permite adquirir datos e información de una amplia variedad de fuentes y 
utilizarlos en la toma de decisiones en el análisis de vulnerabilidades de un equipo de 
respuesta ante incidentes informáticos (CSIRT). 
 
Los resultados de su investigación muestran la funcionalidad de esta solución que ha 
generado alertas tempranas y que, en consecuencia, ha incrementado el nivel de 
seguridad de las universidades miembros del CSIRT académico. 
 
Este antecedente, brinda información importante para la investigación pues nos da a 
conocer que una solución de inteligencia de negocio no ayuda a incrementar el nivel 
de seguridad de cualquier entidad ya sea pública o privada con la obtención de 




b. Como siguiente antecedente se cita a la publicación realizada por Eduardo Ahumada 
Telloa y Juan Manuel Alberto Perusquia Velascoa (2016), en su artículo 
denominado: “Inteligencia de negocios: estrategia para el desarrollo de 
competitividad en empresas de base tecnológica”. En la publicación los autores 
exponen que La necesidad de realizar una valoración sobre el rol de los activos 
intangibles dentro de las organizaciones hace que sea necesario establecer estrategias 
entre la creación de valor con base en el conocimiento y los mecanismos de 
adquisición de este en las empresas. En esta investigación se plantea la problemática 
de establecer elementos que desarrollen la capacidad de fortalecer el conocimiento 
que las empresas adquieren a través de acciones centradas en los sistemas de 
información, la innovación y el proceso de la toma de decisiones, todo coadyuvando 
a la ampliación de la inteligencia de negocios (Business Intelligence) como un factor 
fundamental en la competitividad empresarial.  
 
Los autores en su publicación concluyen que la investigación tiene contribuciones 
para el estudio de la gestión del conocimiento y su influencia en la competitividad 
por lo siguiente: 
1. Aporta evidencia empírica sobre los procesos de inteligencia de negocios como 
fases o variables del proceso que genera competitividad en empresas del sector 
de tecnologías de información o de base tecnológica. Este estudio analiza estas 
vertientes por su enfoque sistémico. 
2. Combina métodos de investigación al emplear la lógica deductiva e inductiva 
para la construcción del modelo de competitividad desde el enfoque de gestión 
del conocimiento con la finalidad de analizar la inteligencia de negocios en las 
empresas de base tecnológica. Los resultados de la investigación cualitativa 
proporcionan una base confiable para la conceptualización y operacionalización 
del modelo, así como también ofrecen información útil para la construcción del 
instrumento de medición que da pie al análisis estadístico de la investigación 
cuantitativa. Como parte de la continuidad de esta investigación se pretende 
implementar métodos estadísticos y computacionales para incrementar la 
validez de los resultados obtenidos. La intención de triangulación de métodos 
provee a esta investigación conclusiones con mayor sustento metodológico. 
3. Se analiza el proceso de generación de competitividad desde un enfoque de 
gestión del conocimiento que toma como referencia las áreas organizacionales 
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de la empresa relacionadas con la inteligencia de negocios. Estos procesos, 
mediante la implementación de políticas organizacionales tales como las 
actividades de innovación, el uso de sistemas de información y los procesos de 
toma de decisiones, aportan al desarrollo de la competitividad. 
4. Se propone la modificación de la estrategia en materia de fortalecimiento de la 
competitividad en las empresas del sector de TI, reenfocando el apoyo hacia la 
certificación de los empleados a una mejora de los procesos de inteligencia de 
negocios 
La presente investigación aporta a la investigación pues en ella se da a conocer sobre 
la importancia y competitividad que genera una solución de inteligencia de negocio 
en las empresas. 
 
c. Como antecedente internacional se cita a la publicación realizada por  Roberto 
Xavier Villarreal Rosero (2013), en su tesis titulado “Estudio de metodologías de 
Data Warehouse para la implementación de repositorios de información para la toma 
de decisiones gerenciales”. En la publicación el autor expone: “Actualmente el 
conformar un reporte de análisis gerencial demanda mucho tiempo y esfuerzo en 
encontrar y unir la información dispersa que se debe consolidar utilizando 
herramientas como Microsoft Excel la cual demanda experticia y conocimiento 
específico en la manipulación de esta herramienta. Además los reportes que se 
obtienen en el sistema administrativo financiero no cubren las expectativas de 
quienes toman las decisiones y en ocasiones los archivos planos de información no 
son fáciles de comprender rápidamente, inclusive con los conocimientos respectivos. 
Para eso es necesario apoyarse en herramientas que faciliten la comprensión y que a 
través de técnicas de visualización y métodos, permitan a los administradores y a 
cualquier usuario o persona comprender rápidamente los resultados del análisis”. 
 
El autor en su publicación concluye que: la implementación de herramientas de 
Inteligencia de negocios en las empresas colabora al mejoramiento de la 
administración y gestión de los datos, mostrando una mejor visión del estado actual e 
histórico de las empresas o negocios a través de la toma de decisiones oportunas. 
Además concluye que la utilización de una metodología de desarrollo tanto para 
implementaciones de software como de desarrollo de Data Warehouse permite 
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obtener productos de calidad y en tiempos relativamente cortos ya que se conoce los 
pasos a seguir y las posibles complicaciones que se puede tener en el transcurso.  
 
Este antecedente brinda información importante para la investigación pues el autor 
nos explica sobre la importancia de implementar un sistema basado en inteligencia 
de negocio para la toma de decisiones en una empresa, debido a que colabora en el 
mejoramiento de la administración mediante la muestra de datos a través de gráficos 
en tiempos cortos que ayudan a la toma de decisiones oportunas. 
 
d. Otro antecedente internacional citado es la publicación de González Iraheta Ángel 
Marcelo, Orellana Cabrera Beatriz y Salguero Interiano Virginia Margarita (2012), 
en su tesis cuyo título es: “Uso de la inteligencia de negocios en las pymes en el 
salvador”, en la publicación los autores mencionan lo siguiente: Es necesario 
investigar que tan factible podría ser la implementación de un modelo de BI en esta 
clase de organizaciones, con el fin de mejorar su administración. Muchas empresas 
pueden verse afectadas por la mala organización de la información que disponen en 
el día a día, y probablemente el hacer uso de la inteligencia de negocios pueda ser 
viable para mejorar su situación actual. Algunas empresas ni siquiera cuentan con los 
datos necesarios para tomar una decisión con fundamento. Otras que si cuentan con 
dichos datos, pero se les dificulta accesar a ellos o comprenderlos, e incluso las 
empresas que tienen los datos y los comprenden, se les pueden complicar la 
recolección de la información en el momento de la toma de decisiones. 
 
En la publicación los autores concluyen que el término de inteligencia de negocios es 
poco conocido por la mayoría de las pequeñas y medianas empresas, y ninguna de 
las entrevistadas utilizaba el mismo dentro de sus organizaciones. Esto, se debe a 
diversos factores observados en el cuestionario: la cultura tradicionalista que poseen 
muchas de estas empresas por ser familiares y conformarse con la auto sostenibilidad 
del negocio y el conocimiento empírico de la industria; otro factor es la desconfianza 
de sus beneficios a largo plazo ya que tienen en cuenta que tanto los costos de 
implementar la inteligencia de negocios son altos como la inversión del tiempo; el 
rechazo al uso de un “open source” al considerar que es una herramienta poco 




Los autores concluyen que el término inteligencia de negocio es poco conocido por 
la mayoría de pequeñas y medianas empresas debido a la poca importancia que se 
tiene a la información para la toma de decisiones. 
 
e. Como antecedente nacional se cita a la publicación realizada por Keller Gladys 
Rodríguez Cabanillas y Ángela Lucia Mendoza Peña (2011), en su tesis titulado 
“Análisis diseño e implementación de una solución de inteligencia de negocios para 
el área de compras y ventas de una empresa comercializadora de electrodomésticos”. 
En la publicación los autores exponen que: la falta de información sólida para toma 
de decisiones en las áreas de compras y ventas en una empresa comercializadora, se 
plantea como solución la implementación de un Data Mart de compras y un Data 
Mart de ventas los cuales son herramientas de inteligencia de negocios. 
 
Los autores en su tesis concluyen que el correcto levantamiento de información 
permite identificar los problemas y necesidades del área de compras y ventas con 
mayor acierto. Además ellos explican que el uso de una interfaz BI de reportes 
permite un manejo intuitivo y sencillo a los usuarios finales para generar sus propios 
reportes y análisis acorde a las necesidades del negocio en comparación del uso de 
hojas de cálculo.  
 
Los autores en su investigación, logran demostrar que, el correcto levantamiento de 
información, permite identificar problemas y necesidades de una empresa con un 
mejor acierto para la toma de decisiones, a través de una interfaz BI permite un 
manejo intuitivo y sencillo a los usuarios finales. 
 
f. Como otro antecedente de ámbito nacional se cita a la tesis de Alejandro Rojas 
Zaldívar  (2014) cuyo nombre es la siguiente: “Implementación de un Data Mart 
como solución de inteligencia de negocios, bajo la metodología de Ralph Kimball 
para optimizar la toma de decisiones en el departamento de finanzas de la contraloría 
general de la república”, en su publicación el autor define lo siguiente: La carencia 
de información real y oportuna en la toma de decisiones en el Departamento de 
Finanzas de la CGR, trae consigo que el presupuesto de los Departamentos no esté 
acorde a las cantidades y gastos que utilizan. Por lo que, se llega a observar el 
traslado de presupuestos entre departamentos evidenciando una deficiente gestión 
por parte del Departamento de Finanzas. 
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Al finalizar el autor da como conclusión:  
- Se logró identificar los procesos que permiten llevar a cabo la toma de 
decisiones, admitiendo se realice un análisis de los requerimientos de la 
empresa.  
- Se estudió el Departamento de Finanzas de la CGR, estableciendo de manera 
correcta, las medidas que se utilizan en la realización de reportes para la toma de 
decisiones.  
- Se analizó y seleccionó los datos indispensables para el desarrollo la solución de 
inteligencia de negocios, lo que garantizó la validez y calidad de los mismos  
 
En la publicación mencionada, el autor da a conocer que la deficiente gestión se da 
debido a la carencia de información adecuada y óptima para la toma de decisiones, lo 
que trae consigo desacuerdos en presupuestos y mala coordinación, este antecedente 
será muy relevante para la investigación pues nos brinda información relevante de la 
importancia de tener implementada un sistema basado en inteligencia de negocio 
para la toma decisiones. 
 
g. En el Departamento de San Martín de acuerdo a las investigaciones y al 
levantamiento de información realizada, no se encontraron investigaciones sobre 
temas de inteligencia de negocio que fueron aplicadas en empresas o entidades con 
rubros de negocio, sin embargo existen empresas que en la actualidad se encuentran 
implementando sistemas basadas en inteligencia de negocio, tal es el caso de la 
empresa T&L Ingenieros Asociados S.A.C. que hasta el momento implementó dos 
sistemas de BI, uno que es en el colegio de Ingenieros del Perú, sede Tarapoto y otra 
que se encuentra en la Clínica Corpmedic, además cuenta con un sistema basado en 




1.2. Bases teóricas 
 
1.2.1. Inteligencia de negocios  
 
Según Luis Raygada, Gerente de Business Intelligence, Management Consulting, 
Advisory de KPMG en Perú en su publicación: “Inteligencia de negocios, un 
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servicio integrado y transversal” define que el concepto de Inteligencia de 
Negocios (BI) no solo es un conjunto de productos y servicios que permiten a los 
usuarios finales acceder y analizar de manera rápida y sencilla la información para 
la toma de decisiones de negocio. Actualmente, es considerado un servicio 
integrado y transversal que va mucho más allá de un simple reporte. 
  
Raygada dice que es integrado, porque involucra planeamiento y nuevas formas de 
gestión de la información, a través de herramientas que permitan ordenarla, 
consolidarla y explotarla. Esto ha originado la aparición de disciplinas 
especializadas, tales como Gestión de información, Gestión del desempeño de 
procesos y reportes, Gobernabilidad de datos y Estrategias de Negocio. Todo 
sistema de gestión de información debe ser capaz de brindar mayor control y 
confiabilidad en la misma, permitir que todos los datos se conviertan en 
información a detalle y que el diseño de informes sea sencillo. Además, es 
necesario que exista 20% de operatividad y 80% de análisis. Una gestión eficaz 
también busca la generación automática de información, menor dependencia de la 
TI; y portabilidad y tecnología Mobile. Asimismo, es transversal porque aplica a 
diversas áreas, donde destaca principalmente los sectores minero, banca y consumo 
masivo. Por ejemplo, en el sector minero, “la minería de datos” se ha convertido en 
una herramienta importante de BI, permitiendo extraer información para 
transformarla en una estructura comprensible para su uso posterior. Indicadores 
como costo de producción, gastos de planta, tiempos de procesamiento, entre otros, 
son información que permitirá a empresas mineras optimizar sus procesos, 
identificar dónde ahorrar dinero y mejorar la calidad de sus productos.  
 
Teniendo un completo entendimiento del negocio, identificando las necesidades de 
información de cada una de las áreas de la organización, y apoyados por una 
solución tecnológica adecuada, se obtendrá una ventaja competitiva en el mercado 
y un mejor posicionamiento frente a nuestra competencia; haciendo de la 
inteligencia de negocios o BI, nuestra mejor arma. 
 
1.2.2. Data warehouse (DW) 
 
Un almacén de datos (data warehouse, DW) según Inmon (Inmon 2002, Imhoff & 
Galemmo 2003), es una colección de datos orientada a un determinado ámbito 
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(empresa, organización, etc.), integrado, no volátil y variable en el tiempo, que 
ayuda a la toma de decisiones en la entidad en la que se utiliza. Se trata, sobre todo, 
de un historial completo de la organización, más allá de la información 
transaccional y operacional, almacenada en una base de datos diseñada para 
favorecer el análisis y la divulgación eficiente de datos (especialmente con 
herramientas OLAP, de procesamiento analítico en línea).  
 
Por otra parte se define como “una copia de los datos transaccionales estructurados 
específicamente para consultas y análisis”. Actualmente uno de los mayores 
impedimentos para construir este tipo de almacenes de datos es la falta de 
conocimiento de metodologías adecuadas para su implementación, y la disciplina 
para cumplirlas (Kimball, 1998). 
 
1.2.3. Metodologías de diseño: 
 
Existen muchas metodologías de diseño y construcción de DW. Cada fabricante de 
software de inteligencia de negocios busca imponer una metodología con sus 
productos. Sin embargo, se imponen entre la mayoría tres metodologías, la de 
Hefesto, la de Kimball y la de Inmon. Para comprender la mayor diferencia entre 
estas metodologías, debemos explicar además de la noción de DW, la idea de Data 
mart. Un Data mart es un repositorio de información, similar a un DW, pero 
orientado a un área o departamento específico de la organización (por ejemplo 
Compras, Ventas, RRHH, etc.), a diferencia del DW que cubre toda la 
organización, es decir la diferencia fundamental es su alcance. (Kimball et al, 
1998). 
 
Desde el punto de vista arquitectónico, la mayor  diferencia entre los dos autores es 
el sentido de la construcción del DW, esto es comenzando por los Data marts o 
ascendente (Bottom-up, Kimball) o comenzando con todo el DW desde el 
principio, o descendente (Top-Down, Inmon). Por otra parte, la metodología de 
Inmon se basa en conceptos bien conocidos del diseño de bases de datos 
relacionales (Inmon 02, Imhoff & Galemmo 03); la metodología para la 
construcción de un sistema de este tipo es la habitual para construir un sistema de 
información, utilizando las herramientas habituales, al contrario de la de Kimball, 
que se basa en un modelado dimensional (no normalizado) (Kimball et al, 1998). 
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En la presente investigación se mencionan las metodologías más usadas para el 
desarrollo e implementación de un sistema basado en inteligencia de negocio, pero 
para la implementación y desarrollo del proyecto  “Solución de inteligencia para la 
toma de decisiones en la empresa Milenium Electronics S.A.C.”, se usará la 
metodología “Hefesto”, por ser un método más entendible y completo. 
 
1.2.3.1. Metodología Hefesto: 
 
Bernabeu R. Darío (2009), Coordinador de la Red Open BI en su libro 
“HEFESTO”: Metodología propia para la Construcción de un Data 
Warehouse”, define que la metodología está orientada a la construcción de 
DW para Análisis Dimensional (OLAP) y comprende las siguientes fases: 
 
- Análisis de requerimientos: Identificar preguntas para las que 
queremos tener respuesta y los objetivos que se quieren conseguir con 
el nuevo sistema. Analizar las preguntas para determinar las 
perspectivas de análisis y los indicadores de negocio. Diseñar el 
modelo conceptual, que incluirá las perspectivas e indicadores 
identificados. A través del modelo se podrán alcanzar claramente 
cuáles son los alcances del proyecto, y será un punto de partida con 
alto nivel de definición para su exposición a los usuarios y 
responsables. 
- Análisis de los sistemas transaccionales: determinación de 
indicadores: identificar el origen de los indicadores en los sistemas 
transaccionales y determinar la forma de su cálculo. 
- Correspondencias: establecer correspondencias entre los elementos 
definidos en el modelo conceptual y las fuentes de datos existentes de 
los OLTP (sistemas transaccionales). 
- Definición del nivel de granularidad: nivel de detalle de los datos a 
obtener para cada dimensión de análisis. Modelo conceptual ampliado 
con los campos identificados para cada perspectiva. 
- Modelo lógico del ETL: Tipo de modelo lógico del DW: selección 
del tipo de esquema que utilizaremos (estrella, copo de nieve, etc.). 
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• Tabla de dimensiones: Construcción de las tablas de 
dimensiones para cada una de las perspectivas de análisis 
considerada. 
• Tablas de Hechos: definición de las tablas de hechos que 
contendrá la información a partir de los cuales construiremos los 
indicadores de análisis. 
• Uniones: relaciones entre las tablas de dimensiones y las tablas 
de hechos. 
 
- Procesos ETL: análisis, definición y desarrollo de todos aquellos 
procesos necesarios para la extracción, transformación y carga de 
datos desde los sistemas origen para “llenar” el DW. 
- Performance y mantenimiento del DW: ajustes en el diseño del DW 
y mantenimiento en el tiempo. 
 
1.2.3.2. Metodología Kimball: 
 
Gustavo R. Rivadera en su libro “La metodología de Kimball para el 
diseño de almacenes de datos (Data warehouses)” (2010) manifiesta que la 
metodología se basa en lo que Kimball denomina Ciclo de Vida 
Dimensional del Negocio (Business Dimensional Lifecycle) (Kimball et al 
98, 08, Mundy & Thornthwaite 06). Este ciclo de vida del proyecto de 
DW, está basado en cuatro principios básicos: 
 
- Centrarse en el negocio: Hay que concentrarse en la identificación 
de los requerimientos del negocio y su valor asociado, y usar estos 
esfuerzos para desarrollar relaciones sólidas con el negocio, 
agudizando el análisis del mismo y la competencia consultiva de los 
implementadores. 
- Construir una infraestructura de información adecuada: Diseñar 
una base de información única, integrada, fácil de usar, de alto 
rendimiento donde se reflejará la amplia gama de requerimientos de 
negocio identificados en la empresa. 
16 
 
- Realizar entregas en incrementos significativos: crear el almacén 
de datos (DW) en incrementos entregables en plazos de 6 a 12 meses. 
Hay que usar el valor de negocio de cada elemento identificado para 
determinar el orden de aplicación de los incrementos. En esto la 
metodología se parece a las metodologías ágiles de construcción de 
software. 
- Ofrecer la solución completa: proporcionar todos los elementos 
necesarios para entregar valor a los usuarios de negocios. Para 
comenzar, esto significa tener un almacén de datos sólido, bien 
diseñado, con calidad probada, y accesible. También se deberá 
entregar herramientas de consulta ad hoc, aplicaciones para informes 
y análisis avanzado, capacitación, soporte, sitio web y documentación. 
 
La construcción de una solución de DW/BI (Datawarehouse/Business 
Intelligence) es sumamente compleja, y Kimball nos propone una 
metodología que nos ayuda a simplificar esa complejidad. Las tareas de 
esta metodología (ciclo de vida) se muestran en la figura 01. 
 
Figura 1: Tareas de la metodología de Kimball (Ciclo de Vida Kimball). (Fuente: 
Dimensional Lifecycle (Kimball et al 98, 08, Mundy & Thornthwaite 06)) 
 
De la figura 1, podemos observar dos cuestiones. Primero, hay que resaltar 
el rol central de la tarea de definición de requerimientos. Los 
requerimientos del negocio son el soporte inicial de las tareas 
subsiguientes. También tiene influencia en el plan de proyecto (nótese la 
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doble fecha entre la caja de definición de requerimientos y la de 
planificación). En segundo lugar podemos ver tres rutas o caminos que se 
enfocan en tres diferentes áreas: 
 
- Tecnología (Camino Superior): Implica tareas relacionadas con 
software específico, por ejemplo, Microsoft SQL Analysis Services. 
- Datos (Camino del medio): En la misma diseñaremos e 
implementaremos el modelo dimensional, y desarrollaremos el 
subsistema de Extracción, Transformación y Carga (Extract, 
Transformation, and Load - ETL) para cargar el DW. 
- Aplicaciones de Inteligencia de Negocios (Camino Inferior): En 
esta ruta se encuentran tareas en las que diseñamos y desarrollamos 
las aplicaciones de negocios para los usuarios finales. 
 
1.2.3.3. Metodología Inmon 
 
Bill Inmon (2008) fue uno de los primeros autores en escribir sobre el 
tema de los almacenes de datos, en su libro “La Arquitectura para la 
próxima generación de almacenamiento de datos" define un data 
warehouse (almacén de datos) en términos de las características del 
repositorio de datos: 
 
- Orientado a temas: Los datos en la base de datos están organizados 
de manera que todos los elementos de datos relativos al mismo evento 
u objeto del mundo real queden unidos entre sí. 
- Variante en el tiempo: Los cambios producidos en los datos a lo 
largo del tiempo quedan registrados para que los informes que se 
puedan generar reflejen esas variaciones. 
- No volátil: La información no se modifica ni se elimina, una vez 
almacenado un dato, éste se convierte en información de sólo lectura, 
y se mantiene para futuras consultas. 
- Integrado: La base de datos contiene los datos de todos los sistemas 




Inmon defiende una metodología descendente (top-down) a la hora de 
diseñar un almacén de datos, ya que de esta forma se considerarán mejor 
todos los datos corporativos. En esta metodología los Data Marts se 
crearán después de haber terminado el Data Warehouse completo de la 
organización. 
 
La programación descendente o "Top - Down" según Bill Inmon es el 
proceso mediante el cual un problema se descompone en una serie de 
niveles o pasos sucesivos de refinamiento (stepwise). La metodología 
descendente consiste en efectuar una relación entre las sucesivas etapas de 
estructuración de modo que exista una relación entre ellas mediante 
entradas y salidas de información. El problema se descompone en varias 
estructuras jerárquicas, de forma que se pueda considerar cada estructura 
desde dos puntos de vista: ¿qué hace? y ¿cómo lo hace?. 
 
1.2.4. Sistematización y generación de información adecuada para la toma de 
decisiones. 
 
En la actualidad existen múltiples conceptos sobre sistematización los cuales éstas 
son algunas de las definiciones descritas por varios autores: 
 
“Es un proceso de reflexión que pretende ordenar u organizar lo que ha sido la 
marcha, los procesos, los resultados de un proyecto, buscando en tales dinámicas 
las dimensiones que pueden explicar el curso que asumió el trabajo realizado” 
(Sergio Martinic, 1984). 
 
“Es un ordenamiento y clasificación de datos e informaciones, estructurando de 
manera precisa categorías y relaciones, posibilitando de esta manera la constitución 
de bases de datos organizados”. (FAO, 2004). 
“Es aquella interpretación crítica de una o varias experiencias que, a partir de su 
ordenamiento y reconstrucción, descubre o explicita la lógica del proceso vivido, 
los factores que han intervenido en dicho proceso, cómo se han relacionado entre 




1.2.4.1. El proceso de toma de decisiones 
 
La toma de decisiones es un proceso cuya complejidad ha sido analizada 
de manera constante en la literatura de negocios y gestión pública. La Real 
Academia Española define una decisión como una “determinación, 
resolución que se toma o se da en una cosa dudosa” (RAE, 2010). Dicha 
determinación implica un proceso compuesto de tres acciones 
fundamentales: la definición del problema, la identificación de las 
alternativas y, finalmente, la selección de la que se considera la mejor 
alternativa (Dewey en Barba-Romero, 1984). 
 
Perla Carolina Gris Legorreta (2010), en su libro “Los consejos nacionales 
como mecanismos de apoyo para la toma de decisiones: el caso del 
Consejo Nacional de Evaluación de la Política de Desarrollo Social, 











Figura N° 02: Proceso de toma de decisiones. (Fuente: Los consejos nacionales como 
mecanismos de apoyo para la toma de decisiones: el caso del Consejo Nacional de 
Evaluación de la Política de Desarrollo Social, México, 2010) 
 
A pesar de la aparente sencillez del proceso, existe un número importante 
de factores que incrementan su complejidad, por ejemplo, la existencia de 
múltiples tomadores de decisiones, la multiplicidad de alternativas de 
acción, los resultados y el impacto que tendrán cada una de las decisiones 











normativa de la decisión, identifica cinco elementos que describen la toma 
de decisiones como problemática: 1)acciones, entendidas como la serie de 
alternativas con las que cuenta el decisor; 2) estados de la naturaleza, todas 
aquellas situaciones no controlables por el decisor; 3) distribución de 
probabilidad, es decir, la posibilidad de ocurrencia de los estados de la 
naturaleza;  4) resultados, representa la serie de eventos que ocurren al 
tomar una alternativa determinada, dado un estado de la naturaleza que se 
haya presentado; 5) criterios de decisión, son los lineamientos establecidos 
para seleccionar la decisión más adecuada en relación con la información 
previa (Barba-Romero, 1984). 
  
Si bien cada una de las etapas del proceso de toma de decisiones es 
relevante, las primeras tienen una importancia particular, debido a que es 
durante dichas etapas cuando se construyen las bases para la búsqueda de 
soluciones (Nutt, 1993). La construcción de estas bases recae 
principalmente en la información disponible y la racionalidad de los 
decisores. En este sentido, el proceso de toma de decisiones implica que 
los decisores tengan una racionalidad multidimensional, esto significa que 
los decisores pueden ser racionales en un sentido, mientras que no lo son 
en otro (Eisenhardt y Zbaracki, 1992), así, pueden no tomar la mejor 
alternativa de solución a un problema. 
 
La teoría de toma de decisiones también ha trascendido las indagaciones 
teóricas, dedicando un espacio importante al análisis de los procesos de 
toma de decisión que se realizan en la praxis. En este sentido, el análisis 
de estos procesos se ha concentrado en la valoración en relación con sus 
resultados obtenidos. Autores como March y Olsen (1986) y March, Olsen 
y Cohen (1972) señalan que existe evidencia empírica de que las 
decisiones se toman de manera desordenada y que presentan una 
desvinculación entre la información y las decisiones. Por otra parte, 
existen autores que han documentado que en aquellos procesos de toma de 
decisión en donde se recolectó, sistematizó y analizó información 
relevante acerca del problema en cuestión, se identificó que la toma de 
decisiones resultó más efectiva (Sutcliffe y McNamara, 2001). Por lo 
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anterior, la generación, sistematización y análisis de información es uno de 
los elementos dentro del proceso de toma de decisiones más relevantes. 
Como se mencionó, una decisión más informada tiende a reflejarse en una 
decisión más acertada. 
 
1.2.4.2. La información como un insumo para la toma de decisiones. 
 
Para Perla Carolina Gris Legorreta (2010) cualquier organización, y 
primordialmente en el caso de la administración pública, la información 
representa un insumo de gran valor para la toma de decisiones. La 
importancia de contar con información suficiente para efectuar una toma 
de decisiones efectiva en el sector público se debe fundamentalmente 
porque los recursos empleados en las organizaciones del Estado tienen un 
carácter públicos, asimismo, las acciones producto de esas decisiones 
tendrá un efecto sobre la colectividad. 
 
En este sentido, la generación, sistematización y análisis de información es 
una de las etapas del proceso de toma de decisiones de mayor relevancia 
debido a que es en esta etapa es donde se gestan los argumentos para la 
justificación y legitimación de una decisión. (Majone, 1998). 
 
Así, la información representa un recurso indispensable no sólo para 
mejorar la capacidad de gestión de los gobiernos, sino también para 
promover la participación de la sociedad en las decisiones públicas 
(CLAD y Fundación Alemana para el Desarrollo Internacional, 2005: 5). 
En contexto, los sistemas de información tienen como principal objetivo 
facilitar a los tomadores de decisión la información en la forma y 
momento preciso para alcanzar un objetivo determinado. De esta forma, la 
información representa un insumo importante durante todas las etapas del 
ciclo de políticas públicas. De acuerdo con Aguilar, son elementos 
fundamentales del proceso de políticas públicas: la identificación de un 
problema público (agenda), la selección de un curso de acción a partir de 
un conjunto de alternativas (diseño), la instrumentación de dicha decisión 
(implementación) y, finalmente, la valoración del resultado (evaluación) 
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(Aguilar, 1993). Por ejemplo, durante la etapa de la agenda, permite 
identificar cuáles son los problemas públicos que demandan atención más 
urgente. En el diseño, la información es una herramienta indispensable 
para delimitar el contenido y el alcance de las políticas. 
 
En materia de implementación, contar con un sistema de información 
adecuado permitirá detectar oportunamente posibles fallas en la 
instrumentación de la política. Finalmente, en la evaluación la información 
es la base para emitir juicios acerca de la efectividad de una determinada 
política, dado que “impulsa el desarrollo de una cultura del desempeño en 
la administración pública capaz de sustenta una mejor formulación de 




1.2.4.3. ¿Qué es y para qué puede ser útil un proceso de sistematización? 
 
Para la Unidad de Gestión de Conocimiento Centro Regional de Servicios 
del Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo (PNUD) para 
América Latina y Caribe (2010), en su libro “Sistematización para 
Transferir Conocimiento”, menciona que una sistematización no termina 
con la descripción de la evolución y de los resultados del proyecto, sino 
que implica un análisis profundo sobre cómo fue posible lograr lo que se 
logró: ¿Qué funcionó bien y que no funcionó?, ¿Cuáles fueron los factores 
claves de éxito?, ¿Qué se podría haber hecho de otra manera y por qué? y 
¿Cuáles son las recomendaciones derivadas de la práctica?.  
 
La sistematización es el proceso para identificar, capturar y documentar 
aprendizajes y experiencias claves de uno o varios proyectos con el 
propósito de transferir y adaptar el conocimiento. Los beneficios de un 
proceso de sistematización dependen, en su gran mayoría, de la claridad y 
especificidad de sus propósitos y objetivos. Se puede señalar que 
tradicionalmente, la utilidad de una sistematización radica en su 
contribución al aprendizaje y reflexión institucional.  
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1.2.4.4. Solución de inteligencia de negocio y la información adecuada para  
la toma de decisiones.  
 
Alejandro Peña Ayala (2006), en su libro “Inteligencia de Negocios: Una 
Propuesta para su Desarrollo en las organizaciones, explica que La 
Inteligencia de Negocios es el término procura caracterizar una amplia 
variedad de tecnologías, plataformas de software, especificaciones de 
aplicaciones y procesos. El objetivo primario de la Inteligencia de 
Negocios es contribuir a tomar decisiones que mejoren el desempeño de la 
empresa y promover su ventaja competitiva en el mercado. En resumen, la 
Inteligencia de Negocios faculta a la organización a tomar mejores 
decisiones más rápidas. Este concepto se requiere analizar desde tres 
perspectivas: Hacer mejores decisiones más rápido, convertir datos en 
información, y usar una aplicación relacional para la administración.  
 
Con respecto a la primera perspectiva, el objetivo primario de la 
Inteligencia de Negocios es contribuir a tomar decisiones que mejoren el 
desempeño de la empresa y promover su ventaja competitiva en el 
mercado. En resumen la Inteligencia de Negocios faculta a la organización 
a tomar mejores decisiones más rápidas. En relación con la conversión de 
datos en información la Inteligencia de Negocios se orienta a establecer el 
“puente” que una las grandes cantidades de datos y la información que los 
tomadores de decisiones requieren cotidianamente. Para ello se emplean 
“indicadores de desempeño clave” destinados a colectar información de 
las métricas que afectan unidades particulares de la empresa así como al 
todo de la misma. 
 
La Inteligencia de Negocios puede describirse como una aplicación 
relacional para la administración, como un estado organizacional o una 
filosofía de administración. En resumen la Inteligencia de Negocios se 
caracterizada por: Buscar hechos cuantitativos medibles y objetivos acerca 
de la empresa, usar métodos y tecnologías para el análisis de hechos, 
desarrollar modelos que expliquen la causa-efecto de las relaciones entre 
las acciones operacionales y los efectos que estas han alcanzado las metas, 
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y experimentar con aplicaciones alternativas y supervisar los resultados 
que sirven de retroalimentación. 
 
Josep Lluís Cano (2007), en su libro “BUSINESS INTELLIGENCE: 
COMPETIR CON INFORMACIÓN”, manifiesta que Gestionar la 
información en las empresas es, hoy en día, una herramienta clave para 
poder sobrevivir en un mercado cambiante, dinámico y global. Aprender a 
competir con esta información es fundamental para la toma de decisiones, 
el crecimiento y la gestión de nuestra empresa. La disciplina denominada 
como Business Intelligence nos acerca a los sistemas de información que 
nos ayudan a la toma de decisiones en nuestra organización. La pyme 
dispone, como todas las empresas, no importa su tamaño, de sistemas de 
información más o menos sofisticados y que es conveniente analizar y 
optimizar. 
 
1.2.4.5. ¿Quién necesita Business Intelligence para la toma de decisiones? 
 
Para Cano (2007), los que necesitan Inteligencia de Negocio son los 
siguientes: 
 
- Responsables de compras, para ver qué artículos se están vendiendo 
más y cuáles son sus tendencias de venta. 
 
- Responsables de ventas, que deciden la colocación de los productos, 
para ver qué productos tienen mayor rotación para situarlos en las 
zonas preferenciales, o bien para poner aquellos de los que, aun 
teniendo rotaciones inferiores, tenemos existencias y que queremos 
reducir. 
 
- Responsables de la negociación con las entidades financieras, que 
conocen cuáles son los flujos de efectivo, tarjetas de crédito o 
débito. 
 




- Responsables de personal, para asignar los turnos correctamente en 
función de la afluencia de clientes y el calendario. 
 
En definitiva, para todas aquellas personas de nuestra organización que 
tengan que tomar decisiones. Las decisiones a tomar pueden ser de tipo 
operativo o incluso estratégico. 
 
Cano dice que en ocasiones tendemos a creer que los problemas para 
acceder a información para la toma de decisiones sólo se producen en 
nuestro entorno.  
 
El artículo “Business Intelligence tools can help turn out savings in core 
cost areas” de Matthew B. Rice, publicado en Managed Healthcare 
Alliance (March 2004), sobre el sector sanitario en EE.UU. descubrió la 
siguiente afirmación: 
 
“En muchos hospitales los analistas financieros destinan un 80% del 
tiempo a agregar y normalizar manualmente información en hojas de 
cálculo Excel, y tan sólo un 20% a analizar la información relevante”. 
 
Las afirmaciones mencionadas en el artículo dan como antecedente 
principal de la importancia que tiene la implementación de un proyecto 
basada en Business Intelligence (Inteligencia de Negocio) en las 
organizaciones. No es posible que se pase el 80% del tiempo preparando 
información y tan sólo el 20% analizándola: los porcentajes deberían ser, 
al revés, pues la mayor parte del tiempo se debería dedicarla a analizar la 
información y tan sólo una pequeña parte del tiempo a prepararla. Es en la 
toma de decisiones cuando aportamos valor y se ve oportunidades de 
negocio, mas no en la preparación de la información. 
 
En un estudio denominado “The Foundations of Wisdom: A Study of the 
Financial Impact of datawarehousing” llevado a cabo por International 
Data Corporation (IDC) (2006), se afirma que la implementación de las 
tecnologías que se utilizan en Business Intelligence es urgente en aquellas 
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organizaciones que tienen una estructura compleja y, además, un elevado 
número de clientes. Nos podríamos preguntar cuál es la valoración que 
hacen los directivos de los informes y de los cuadros de mando de que 
disponen. IDC afirma que sólo el 15% de los directivos que toman las 
decisiones confían en que la mayoría de los informes y cuadros de mando 
utilizados en sus organizaciones aportan la información relevante a las 
personas adecuadas en el momento adecuado. 
 
 
1.3. Definición de términos 
 
a. Inteligencia de Negocio (BI): Según el Diccionario de la Real Academia Española: 
Inteligencia, es la capacidad de entender o comprender; y negocio, aquello que es 
objeto o materia de una ocupación lucrativa o de interés. Ambas palabras conforman 
el término profesional “Inteligencia de Negocios” (Real Academia de la Lengua 
Española [RAE], 28/08/2011).  
 
La inteligencia de negocios se define como la habilidad corporativa para tomar 
decisiones. Esto se logra mediante el uso de metodologías, aplicaciones y 
tecnologías que permiten reunir, depurar, transformar datos, y aplicar en ellos 
técnicas analíticas de extracción de conocimiento (Parr 2000), los datos pueden ser 
estructurados para que indiquen las características de un área de interés (Stackowiak 
et al. 2007), generando el conocimiento sobre los problemas y oportunidades del 
negocio para que pueden ser corregidos y aprovechados respectivamente (Ballard et 
al. 2006). 
 
Como otro concepto de Inteligencia de Negocios (Business Intelligence) es el 
conjunto de metodologías, aplicaciones, prácticas y capacidades enfocadas a la 
creación y administración de información que permite tomar mejores decisiones a 
los usuarios de una organización (Caralt, 2010). 
 
b. Data Warehouse (DW): Es el proceso de extraer datos de distintas aplicaciones 
(internas y externas), para que una vez depurados y especialmente estructurados sean 
almacenados en un depósito de datos consolidado para el análisis del negocio. 
Requiere una combinación de metodologías, técnicas, hardware y los componentes 
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de software que proporcionan en conjunto la infraestructura para soportar el proceso 
de información (Stackowiak et al., 2007).  
 
c. Procesamiento Analítico en Línea también conocido como OLAP (por sus siglas 
en inglés): Procesamiento analítico en línea que permite obtener acceso a datos 
organizados y agregados de orígenes de datos empresariales, organiza subconjuntos 
de datos con una estructura multidimensional de manera que represente un 
significado especial o responda a una pregunta en particular (Roussel, 2006). 
 
Estas herramientas soportan el análisis interactivo de la información de resumen, 
soportando muchas tareas de agrupación de datos que no pueden realizarse 
empleando las facilidades básicas de agregación y agrupamiento (Silberschatz et al. 
2006). 
 
d. Sistematización: Sistematización en determinadas disciplinas se refiere, 
principalmente, a clasificar, catalogar, ordenar datos e informaciones, a “ponerlos en 
sistema”. Ese es el sentido más común, más utilizado y totalmente válido de la 
noción o del concepto “sistematización”: sistematizar datos o informaciones. 
Además, afirma Jara que nosotros, desde la educación popular y los proyectos 
sociales, utilizamos el mismo término, pero lo aplicamos no sólo a datos e 
informaciones, sino a experiencias; por eso no hablamos sólo de “sistematización”, a 
secas, sino de “sistematización de experiencias”. Otro concepto a aclarar es el de las 
experiencias. Además el autor dice que es "aquella interpretación crítica de una o 
varias experiencias, que a partir de su ordenamiento y reconstrucción, descubre o 
explicita la lógica del proceso vivido, los factores que han intervenido en dicho 
proceso, cómo se han relacionado entre sí, y por qué lo han hecho de ese modo” 
(Oscar Jara, 1994). 
 
e. Sistematización de la información: Ordenamiento y clasificación bajo 
determinados criterios, relaciones y categorías de todo tipo de datos. Por ejemplo, la 
creación de bases de datos (Leandro Alegsa, 2010). 
 
f. Data Mart: Un Data Mart es un repositorio de información, similar a un DW, pero 
orientado a un área o departamento específico de la organización (por ejemplo 
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Compras, Ventas, RRHH, etc.), a diferencia del DW que cubre toda la organización, 
es decir la diferencia fundamental es su alcance (Kimball et al, 1998). 
 
g. Cubos de Información: Se pueden considerar los sistemas OLAP (On Line 
Analytical Processing) como pertenecientes a los sistemas de información para 
ejecutivos, EIS, utilizados para proporcionar al nivel estratégico información útil 
para la toma de decisiones. En un modelo de datos OLAP, la información es vista 
como cubos, los cuales consisten de categorías descriptivas (dimensiones) y valores 
cuantitativos (medidas). El modelo de datos multidimensional simplifica a los 
usuarios formular consultas complejas, arreglar datos en un reporte, cambiar de datos 
resumidos a datos detallados y filtrar o rebanar los datos en subconjuntos 
significativos (Codd et al, 1993). 
 
h. Extraer, transformar y cargar (Extract, Transform and Load en inglés, 
frecuentemente abreviado a ETL): Es el conjunto de procesos que permite a las 
organizaciones mover datos desde múltiples orígenes y modificar su formato, para 
luego enviarlos en otra base de datos, data mart, o data warehouse para análisis 
posterior, o enviar los datos hacia otro sistema operacional para apoyar un proceso 
de negocio (Codd et al, 1993). 
 
i. Información: La información es un conjunto de datos acerca de algún suceso, 
hecho, fenómeno o situación, que organizados en un contexto determinado tienen su 
significado, cuyo propósito puede ser el de reducir la incertidumbre o incrementar el 
conocimiento acerca de algo (Iván Thompson, 2008). 
 
La información se puede definir como un conjunto de datos procesados y que tienen 
un significado (relevancia, propósito y contexto), y que por lo tanto son de utilidad 
para quién debe tomar decisiones, al disminuir su incertidumbre. Los datos se 
pueden transforman en información añadiéndoles valor: 
 
- Contextualizando: se sabe en qué contexto y para qué propósito se 
generaron. 




- Calculando: los datos pueden haber sido procesados matemática o 
estadísticamente. 
- Corrigiendo: se han eliminado errores e inconsistencias de los datos. 
- Condensando: los datos se han podido resumir de forma más concisa 
(agregación). 
 
Por tanto, la información es la comunicación de conocimientos o inteligencia, y es 
capaz de cambiar la forma en que el receptor percibe algo, impactando sobre sus 
juicios de valor y sus comportamientos. 
 
Información = Datos + Contexto (añadir valor) + Utilidad (disminuir la 
incertidumbre) (Davenport y Prusak, 1999). 
 
Otro autor dice que la información comprende los datos y conocimientos que se usan 
en la toma de decisiones (Ferrell y Hirt, 2004). 
 
j. Sistema: Una definición muy general de 'sistema' es: “conjunto de elementos 
relacionados entre sí funcionalmente, de modo que cada elemento del sistema es 
función de algún otro elemento, no habiendo ningún elemento aislado”. El término 
'elemento' está tomado en un sentido neutral; puede entenderse por él una entidad, 
una cosa, un proceso, etc.; en cuyo caso cabe hablar de “sistema real”, o puede 
entenderse por él algún concepto, término, enunciado, etc,; en cuyo caso cabe hablar 
de «sistema conceptual», «sistema lingüístico», etc. En algunos casos, el elemento de 
que se habla tiene un aspecto «real» y un aspecto «conceptual»; ello sucede cuando, 
como ocurre a menudo, el sistema de que se habla está compuesto de reglas o 
normas (José Ferrater Mora, 1979). 
 
k. Toma de decisiones: En términos básicos según  es el “proceso de definición de 
problemas, recopilación de datos, generación de alternativas y selección de un curso 
de acción”. (Hellriegel y Slocum, 2004). Además se define a la toma de decisiones 
como “el proceso para identificar y solucionar un curso de acción para resolver un 






MATERIAL Y MÉTODOS 
 
2.1.  Sistema de hipótesis 
 
2.1.1. Hipótesis alterna 
 
Hi: Con la implementación de una solución de inteligencia de negocio se podrá 
mejorar la toma de decisiones en la Empresa Milenium S.A.C. 
 
2.1.2. Hipótesis nula 
 
Ho: Con la implementación de una solución de inteligencia de negocio no se podrá 
mejorar la toma de decisiones en la Empresa Milenium S.A.C. 
 
2.2. Sistema de Variables 
 
2.2.1. Variable dependiente 
Toma de decisiones 
 
2.2.2. Variable independiente 
Solución de Inteligencia de Negocio 
 
2.3. Escala de medición 
 
Tabla 1                                                                                                                                     
Escala de medición de las variables 
Variable Tipo de 
Variable 
Factor de Evaluación Escala de 
Medición 
Dependiente: 
Toma de decisiones 
Cualitativa  - Adecuada decisión 
- Regular decisión 
- Inadecuada decisión 
Ordinal 
Independiente: 
Solución de Inteligencia 
de Negocio 
Cuantitativa  - Tiempo de Respuesta 
-Cantidad de indicadores 
-Cantidad de dimensiones 
 
Intervalo 





2.4.1. Objetivo general 
 
Evaluar la influencia de la toma de decisiones con la implementación de una 
solución de inteligencia de negocios en la Empresa Milenium S.A.C. 
 
2.4.2. Objetivos específicos 
 
Se plantean los siguientes objetivos específicos:  
- Identificar los procesos que permitan optimizar y brindar información 
adecuada para la toma de decisiones. 
- Determinar los indicadores y dimensiones para la implementación de la 
solución de Inteligencia de Negocio. 
- Analizar la relación de la solución de inteligencia de negocios y la toma de 
decisiones en la empresa Milenium Electronics S.A.C. 
 
2.5. Materiales y métodos 
 




EL Universo, está conformado por todos los empleados y directivos que 
tomen decisiones en sus diferentes áreas. 
 
Para el efecto del análisis y evaluación en el procesamiento de la creación 
y puesta en marcha del sistema de inteligencia de negocios, el cual 
brindará toda la información necesaria, clasificada para la adecuada toma 
de decisiones en las diferentes áreas y en forma general y especifica en la 
alta dirección, se tomó como población toda la data histórica, existente en 
la base de datos transaccional de la empresa Milenium Electronics S.A.C., 
de las sedes de Tarapoto y Moyobamba, correspondiente a 296,736 





La muestra, se determinó no probabilísticamente a juicio del investigador 
con todo el personal y directivos que toman decisiones, tanto en sus áreas 
como de la alta dirección, que fueron en un número de siete (7). 
 
Con respecto a la creación e implementación del sistema de inteligencia de 
negocios y por la naturaleza de la investigación y la forma de hacerlo 
versátil y coherente, se determinó utilizar todos los datos existentes de la 
base de datos transaccional de la empresa Milenium Electonics S.A.C., 
esto nos permitió obtener en tiempo real mejores resultados al momento de 
ejecutar el sistema de inteligencia de negocio. 
 
2.5.2. Ámbito geográfico 
 
Empresa Milenium Electronics S.A.C. sede Tarapoto y sede Moyobamba. 
 
2.5.3. Diseño de la investigación 
 
Experimental: Porque la presente investigación busca en base a teorías e 
información, implementar un sistema basado en inteligencia de negocio que apoye 
a la toma de decisiones en la Empresa Milenium Electronics S.A.C. y así obtener 
resultados adecuados para la mejora de la empresa. 
 
2.6. Instrumentos  
 
2.6.1. Instrumentos de recolección de datos 
 
a. Análisis de datos Internos: Se utilizó la información proporcionada por los 
empleados de la empresa Milenium Electronics SAC y el gerente general de 
la misma, información como: 
 
- Data Histórica de toda la base de datos transaccional desde su inicio 
hasta la actualidad. 
- Reportes digitales y físicos del sistema transaccional. 
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- Resumen de todos los procesos y su funcionamiento de cada uno, para la 
determinación de los indicadores. 
- Reporte de toda la base de datos, con sus respectivas tablas, atributos y 
campos. 
- Reporte del modelo Entidad-Relación de la base de datos transaccional. 
 
b. Análisis Bibliográfico: Se realizó la búsqueda de información de fuentes 
primarias y secundarias relacionados a Inteligencia de Negocio, como son: 
libros, proyectos de tesis, páginas web, entre otros, que ayudan a la 
investigación del presente proyecto. 
 
c. Observación de los procedimientos: Se realizó los apuntes sobre la 
información necesaria para la implementación de la Solución de Inteligencia 
de Negocio en le Empresa Milenium Electronics SAC. 
 
2.6.2. Instrumentos de procesamiento de datos 
 
a. Cuaderno de apuntes, son los textos no codificados que permitió realizar 
apuntes sobre la información relevante obtenida en la observación de los 
procedimientos, el Análisis de la Base de Datos y Análisis de los OLTP, 
para la implementación de la Solución de Inteligencia de Negocio.  
b. Software de Gestor de Bases de Datos PostgreSql para la realización del 
Data Warehouse de la Solución de Inteligencia de Negocio y Navicat 
Premium para la realización de consultas. 
c. Software Pentaho BI Suite: Conjunto de programas libres para generar 
inteligencia empresarial (Bussiness Intelligence), incluye herramientas 
integradas para generar informes, minería de datos, ETL, etc., esta 
plataforma se utilizó como servidor que contiene todo el sistema de 
inteligencia de negocio de la Empresa Milenium SAC, además se utilizó las 
siguientes herramientas para el desarrollo de la Solución de Inteligencia de 
Negocio: 
 
- Herramienta Pentaho Data Integration (PDI) de pentaho que sirve para la 
realización de todo el proceso ETL. 
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- herramienta Schema Workbench de Pentaho que sirve para la realización 
y análisis de los cubos de información. 
 
d. Herramientas de Ofimática: son los textos codificados ordenados en un 
archivo Word y PowerPoint, que contiene toda la información del presente 
Proyecto de Tesis. 
 
e. Programa informático SPPS V.24 y V.25: Programa para la generación de 
los cuadros estadísticos para la prueba de hipótesis. 
 
2.7. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 
 
a. Observación de los procedimientos: Esta técnica permitió al investigador 
verificar cuales son los procedimientos óptimos a seguir para el desarrollo óptimo 
del sistema de inteligencia de negocio, identificando así posibles problemas o 
dificultades que se puedan generar durante la ejecución de la investigación. 
 
b. Análisis de la Base de Datos: Se identificó los requerimientos de los usuarios a 
través de preguntas que expliciten los objetivos de su organización. Luego, se 
analizó estas preguntas a fin de identificar cuáles serán los indicadores y 
perspectivas que serán tomadas en cuenta para la construcción del DW. Finalmente 
se confeccionó un modelo conceptual en donde se podrá visualizar el resultado 
obtenido. 
 
c. Modelo Entidad-Relación: Se trata de una representación que permite modelar 
estáticamente los datos de un sistema de inteligencia de negocio sobre la base de 
tablas dimensionales y de relaciones entre entidades hacia tablas de hechos. Para 
ello, se analizó los datos que describen a dichas dimensiones y relaciones hacia los 
hechos. Este modelo proporciona un lenguaje para expresar el modelo de datos que 
el usuario requiere para su sistema de información. 
 
d. Análisis de los OLPT: Se analizó las fuentes OLTP para determinar cómo serán 
calculados los indicadores y para establecer las respectivas correspondencias entre 
el modelo conceptual creado anterior y las fuentes de datos. Luego, se definió qué 
campos se incluirán en cada perspectiva. Finalmente, se amplió el modelo 
conceptual con la información obtenida.  
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e. ETL: Extract, Transform and Load («extraer, transformar y cargar», 
frecuentemente abreviado ETL) es el proceso que permite a las organizaciones 
mover datos desde múltiples fuentes, reformatearlos y limpiarlos, y cargarlos en 
otra base de datos, data mart, o data warehouse para analizar, o en otro sistema 
operacional para apoyar un proceso de negocio. Los procesos ETL también se 
pueden utilizar para la integración con sistemas heredados. Se realizó la extracción, 
transformación y carga del Data Warehouse del sistema de Inteligencia de Negocio 
a implementar. 
 
f. Análisis multidimensional OLAP: Se define OLAP como la consolidación, 
visualización y el análisis de datos de acuerdo con múltiples dimensiones. Se puede 
hablar de OLAP como de una tecnología de explotación de bases de datos que 
facilita la visualización y el análisis multidimensional de los datos. 
 
El análisis multidimensional consiste en analizar los datos que hacen referencia a 
hechos desde la perspectiva de sus componentes o dimensiones, abarcando también 
los diferentes niveles que puedan tener las respectivas dimensiones. 
 
El análisis multidimensional se apoya en una visión conceptual multidimensional 
(cubo o hipercubo) de los datos para permitir a los sistemas OLAP: 
- Soportar requisitos complejos de análisis. 
- Analizar datos desde diferentes perspectivas (dimensiones). 
- Soportar análisis contra un volumen considerable de datos. 
 
g. Encuesta: Se realizó una encuesta el cual se aplicó a los empleados y directivos 
que tomen decisiones en sus diferentes áreas, el cual tenía por finalidad determinar 




Se utilizó los pasos de la metodología Hefesto y se eligieron 5 procesos que existen en 





2.8.1. Proceso Almacén 
 
2.8.1.1. Análisis de requerimientos:  
 
Se analizó las preguntas para determinar las perspectivas de análisis y los 
indicadores de negocio para así diseñar el modelo conceptual del proceso 
almacén, que incluirá las perspectivas e indicadores identificados.  
 
2.8.1.1.1. Identificar preguntas: 
 
Identificar los indicadores que representan de mejor modo el proceso 
almacén, obteniéndose los siguientes indicadores: 
 
▪ Cantidad de movimientos de almacén 
▪ Cantidad de productos en almacén 
 
Luego se identificó las variables o perspectivas que serán parte del 
proceso, mediante el uso de los indicadores a través de la formulación 
de preguntas con respecto al proceso almacén, obteniéndose las 
siguientes preguntas:  
 
▪ Cantidad de movimientos de almacén en un tiempo determinado. 
▪ Cantidad de productos en almacén en un tiempo determinado. 
▪ Cantidad de movimientos de almacén por producto en un tiempo 
determinado. 
▪ Cantidad de productos en almacén por producto en un tiempo 
determinado. 
▪ Cantidad de movimientos de almacén por sede en un tiempo 
determinado. 
▪ Cantidad de productos en almacén por sede en un tiempo 
determinado. 
▪ Cantidad de movimientos de almacén en un tiempo determinado 




2.8.1.1.2. Identificar indicadores y perspectivas 
 
   Indicadores 
▪ Cantidad de movimientos de almacén 
▪ Cantidad de productos en almacén 
 
   Perspectivas 
▪ Estado 

















     
Figura 3: Modelo conceptual Proceso Almacén (Fuente: Elaborado por el investigador) 
 
 
2.8.1.2. Análisis de los OLTP 
 
Seguidamente, se analizó la fuente OLTP para determinar cómo será 
calculado el indicador y para establecer las respectivas correspondencias 


















2.8.1.2.1. Conformar Indicadores 
 
Los indicadores se calcularán de la siguiente manera: 
 
▪ “Cantidad de movimientos de almacén”: 
o Hechos: cantidad 
o Función de sumarización: Count. 
Aclaración: el indicador “Cantidad de movimientos de almacén” 
representa a la sumatoria de las unidades de movimientos de los 
productos que se dan a diario en el almacén, y se obtiene al contar 
cada unidad de movimiento generado en el almacén. 
 
▪ “Cantidad de productos en almacén”: 
o Hechos: cantidad 
o Función de sumarización: Sum. 
Aclaración: el indicador “Cantidad de productos en almacén” 
representa a la sumatoria de las cantidades los productos que se 
encuentran en stock en el almacén, y se obtiene al sumar las 
cantidades de productos que ingresan en almacén. 
 




































Figura 5: Correspondencia entre los dos modelos. (Fuente: Elaborado por el investigador). 
 
 
2.8.1.2.3. Definición del nivel de granularidad:  
 
Se procedió a determinar a nivel de detalle los datos a obtener para 
cada dimensión de análisis. 
  
▪ Perspectiva “Tiempo”: 
- “Año” – Referido al nombre del año 
- “Semestre” – Referido al Semestre del año 
- “Trimestre” – Referido al Trimestre del año 
- “Bimestre” - Referido al Bimestre del año 
- ”Mes” - Referido al mes. 
- “Día de Semana” – Referido al Nombre de día de la Semana  
- “Número de Semana” – Referido al número del día de semana 
- “Fecha” -  Referido a la fecha del año 
 
▪ Perspectiva “Estado”: 
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- “detalle” de la tabla “Estado”. Hace referencia al nombre de la 
Estado del Producto. Este campo es obtenido de la tabla “Estado 
Producto”. 
 
▪ Perspectiva “Producto”: 
- “Línea Producto” de la tabla “Línea Producto”. Hace referencia a 
la línea a la cual pertenece el producto. Este campo es obtenido a 
través de la unión de la tabla “Producto” con la tabla “Línea 
Producto”. 
- “Categoría” de la tabla “Categoría”. Hace referencia al nombre de 
la Categoría a la cual pertenece el producto. Este campo es 
obtenido a través de la unión de la tabla “Producto” con la tabla 
“Categoría”. 
- “Marca” de la tabla “Marca”. Hace referencia al nombre de la 
marca a la que pertenece el producto. Este campo es obtenido a 
través de la unión de la tabla “Producto” con la tabla “Marca”. 
- “detalle” de la tabla “Producto”. Hace referencia al nombre del 
producto. 
- “Nombre” de la tabla “Modelo”. Hace referencia al modelo a la 
que pertenece el producto. Este campo es obtenido de la tabla 
“Producto”. 
 
▪ Perspectiva “Sede”: 
- “detalle” de la tabla “Sede”. Hace referencia al nombre de la 
sede. 
- “Sucursal” de la tabla “Sucursal”. Hace referencia al nombre de 
la sucursal. Este campo es obtenido a través de la unión de la 
tabla “Sede” con la tabla “Sucursal”. 
- “dirección” de la tabla “Sede”. Hace referencia a la dirección de 
la sede. Este campo es obtenido de la tabla “Sede”. 
 
▪ Perspectiva “Tipo Movimiento”: 
- “detalle” de la tabla “Detalle almacén”. Hace referencia al 
nombre del tipo de movimiento en Almacén. Este campo es 
obtenido de la tabla “Detalle Almacén”. 
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2.8.1.3. Modelo lógico del ETL:  
 
2.8.1.3.1. Tipo de Modelo Lógico 
 
Tipo de modelo lógico del Data Warehouse para la aplicación del 
presente proceso (Almacén) será: Esquema Estrella, debido a sus 
























Día de Semana 














2.8.1.3.2. Tablas de dimensiones 
 
▪ Perspectiva “Tiempo” 
 
Figura 7: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: Elaborado 
por el investigador). 
 
 
▪ Perspectiva “Estado”: 
 
Figura 8: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: 
Elaborado por el investigador). 
 
 
▪ Perspectiva “Tipo Movimiento”: 
 
 Figura 9: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: 





▪ Perspectiva “Sede”: 
 
Figura 10: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: 
Elaborado por el investigador). 
 
 
▪ Perspectiva “Producto”: 
 
Figura 11: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: 
Elaborado por el investigador). 
 
 
2.8.1.3.3. Tabla de Hecho:  
 
Figura 12: Tabla de Hecho: “Almacén”. (Fuente: 











Figura 13: Relación entre las tablas de dimensiones y tabla de hecho “Proceso Almacén”. (Fuente: 
Elaborado por el investigador). 
 
 
2.8.1.4. Integración de Datos: 
 
En el siguiente proceso se definen y desarrollan todos aquellos procesos 
necesarios para la extracción, transformación y carga de datos desde el 
Sistema Transaccional de la Empresa Milenium Electronics SAC, hacia el 
Data Warehouse que formará parte de la Solución de Inteligencia de 
Negocio del proceso almacén. 
 
Las tareas que lleva a cabo en el proceso de carga del Data Warehouse son 
las siguientes: 
• Inicio: inicia la ejecución de los pasos en el momento en que se le 
indique. 
• Conexiones: inicia la verificación de las conexiones de la Base de 
Datos Transaccional como la del Data Warehouse al momento que 
inicia la ejecución del proceso de extracción, transformación y carga 
de datos. 
• Funciones: inicia el llamado de funciones para el llenado de varias 




• Limpieza de dimensiones: inicia la limpieza de dimensiones del 
Data Warehouse para su posterior actualización. 
• Llenado de dimensiones: ejecuta el contenedor de datos que cargará 
las tablas de Dimensiones del Data Warehouse para actualización. 
• Llenado de Hechos: ejecuta el contenedor de datos que cargará la 
tabla de Hecho “Almacén” del Data Warehouse para su 
actualización. 
 
Figura 14: Carga Inicial para el llenado del Data Warehouse (Proceso Caja) de la solución de 













2.8.1.5. Creación de Cubos Multidimensionales:  
 
Finalmente, se procedió con la creación del cubo multidimensional 
“Almacén” que formará parte visual para el usuario final de la Solución de 
Inteligencia de Negocio, tal como se muestra a continuación: 
 
Figura  17: Cubo “Almacén”. (Fuente: Elaborado por el investigador) 
 
 
2.8.2. Proceso Caja 
 
2.8.2.1. Análisis de requerimientos: 
 
Se analizó las preguntas para determinar las perspectivas de análisis y los 
indicadores de negocio para así diseñar el modelo conceptual del proceso 
caja, que incluirá las perspectivas e indicadores identificados.  
 
2.8.2.1.1. Identificar preguntas: 
 
Identificar los indicadores que representan de mejor modo el proceso 
caja, obteniéndose los siguientes indicadores: 
 
▪ Cantidad de movimientos de caja 
▪ Monto total de caja 
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Luego se identificó las variables o perspectivas que serán parte del 
proceso, mediante el uso de los indicadores a través de la formulación 
de preguntas con respecto al proceso caja, obteniéndose las siguientes 
preguntas:  
▪ Cantidad de movimientos de caja por sede y empleado en un 
tiempo determinado. 
▪ Monto total de caja por sede y empleado en un tiempo 
determinado. 
▪ Cantidad de movimiento de caja según tipo de movimiento 
generado por sede. 
▪ Monto total de caja según tipo de movimiento generado por sede. 
▪ Cantidad de movimientos de caja por tipo de documento en un 
tiempo determinado. 
▪ Monto total de caja por tipo de documento en un tiempo 
determinado. 
▪ Cantidad de movimientos de caja por tipo de pago en un tiempo 
determinado. 
▪ Monto total de caja por tipo de pago en un tiempo determinado. 
 
2.8.2.1.2. Identificar indicadores y perspectivas 
 
   Indicadores 
▪ Cantidad de movimientos de caja. 
▪ Monto total de caja. 
 
   Perspectivas 
▪ Empleado 
▪ Tipo de Movimiento 
▪ Sede 
▪ Tiempo 
▪ Tipo de documento 





2.8.2.1.3. Modelo Conceptual: 
 
Figura 18: Modelo conceptual Proceso Caja. (Fuente: Elaborado por el investigador). 
 
 
2.8.2.2. Análisis de los OLTP 
 
Seguidamente, se analizó la fuente OLTP para determinar cómo será 
calculado el indicador y para establecer las respectivas correspondencias 
entre el modelo conceptual creado en el paso anterior y las fuentes de 
datos.  
 
2.8.2.2.1. Conformar Indicadores 
 
Los indicadores se calcularán de la siguiente manera: 
 
▪ “Cantidad de Movimientos de Caja”: 
o Hechos: monto 
o Función de sumarización: COUNT. 
Aclaración: el indicador “Cantidad de Movimientos de Caja” 
representa a la sumatoria de las unidades de todos los movimientos 
que se dan a diario en caja ya sean ingresos o egresos, y se obtiene al 
contar cada unidad de movimiento generado en caja.  
▪ “Monto Total de Caja”: 
o Hechos: monto 
o Función de sumarización: SUM. 




Tipo de Documento 
Tipo de Pago 
Caja 
Monto total de Caja 




Aclaración: el indicador “Monto Total de Caja” representa a la 
sumatoria del monto de todos los movimientos que se dan a diario en 
caja ya sean ingresos o egresos, y se obtiene al contar cada unidad de 
movimiento generado en caja.  
 
2.8.2.2.2. Correspondencias:   
 




Figura 20: Correspondencia entre los dos modelos. (Fuente: Elaborado por el investigador). 
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2.8.2.2.3. Definición del nivel de granularidad:  
 
Se procedió a determinar a nivel de detalle los datos a obtener para 
cada dimensión de análisis.  
 
▪ Perspectiva “Tiempo”: 
- “Año” – Referido al nombre del año 
- “Semestre” – Referido al Semestre del año 
- “Trimestre” – Referido al Trimestre del año 
- “Bimestre” - Referido al Bimestre del año 
- “Mes” - Referido al mes. 
- “Día de Semana” – Referido al Nombre de día de la Semana  
- “Número de Semana” – Referido al número del día de semana 
- “Fecha” -  Referido a la fecha del año 
▪ Perspectiva “Empleado”: 
- “Tipo de Empleado” de la tabla “Tipo Empleado”. Hace 
referencia tipo de empleado el cual pertenece el empleado. Este 
campo es obtenido a través de la unión de la tabla “Empleado” 
con la tabla “Tipo Empleado”. 
- “detalle” de la tabla “Empleado”. Hace referencia al nombre del 
empleado. 
- “DNI” de la tabla “Empleado”. Hace referencia al DNI del 
empleado. Este campo es obtenido de la tabla “Empleado”. 
- “Teléfono” de la tabla “Empleado”. Hace referencia al Teléfono 
del empleado. Este campo es obtenido de la tabla “Empleado”. 
- “Email” de la tabla “Empleado”. Hace referencia al Email del 
empleado. Este campo es obtenido de la tabla “Empleado”. 
▪ Perspectiva “Tipo de Movimiento” 
- “Tipo de movimiento” de la tabla “Detalle Caja”. Hace referencia 
al nombre del tipo de Movimiento que se suscitan a diario en 
Caja. Este campo es obtenido de la tabla “Detalle Caja”. 
- “Descripción de Movimiento” de la tabla “Detalle Caja”. Hace 
referencia a la descripción del detalle del movimiento (Venta, 
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Recibos, Iniciales, y amortizaciones) que se genera a diario en la 
Caja. Este campo es obtenido de la tabla” Detalle Caja”. 
- “Referencia de movimiento” de la tabla “Detalle Caja”. Hace 
referencia a la descripción de la Referencia del Movimiento que 
se genera a diario en la Caja. Este campo es obtenido de la tabla 
“Detalle Caja”. 
- “Descripción de movimiento” de la tabla “Detalle Caja”. Hace 
referencia a la descripción del Movimiento que se genera a diario 
en la Caja. Este campo es obtenido de la tabla “Detalle Caja”. 
▪ Perspectiva “Sede”: 
- “detalle” de la tabla “Sede”. Hace referencia al nombre de la 
sede. 
- “Sucursal” de la tabla “Sucursal”. Hace referencia al nombre de 
la sucursal. Este campo es obtenido a través de la unión de la 
tabla “Sede” con la tabla “Sucursal”. 
- “dirección” de la tabla “Sede”. Hace referencia a la dirección de 
la sede. Este campo es obtenido de la tabla “Sede”. 
▪ Perspectiva “Tipo de documento”: 
- “detalle” de la tabla “Tipo documento”. Hace referencia al 
nombre del Tipo de Documento (Boleta de Venta, Boleta de 
Venta Electrónica, Factura y Factura Electrónica) con el cual se 
realizan las operaciones a diario en el sistema transaccional. Este 
campo es obtenido de la tabla “Tipo documento”. 
▪ Perspectiva “Tipo de pago”: 
- “detalle” de la tabla “Tipo Pago”. Hace referencia al Tipo de 
Pago (Crédito, Crédito Cash, Efectivo, Nota de Crédito, Tarjeta y 
Otros) con el que se realizan las ventas a diario en el sistema 





























2.8.2.3. Modelo lógico del ETL:  
 
2.8.2.3.1. Tipo de Modelo Lógico 
 
El tipo de modelo lógico del Data Warehouse para la aplicación del 
presente proceso (Caja) será: Esquema Estrella, debido a sus 








Tipo de Movimiento 
Tipo de Movimiento 
Descripción de Movimiento 
Referencia de Movimiento 








Tipo de Documento 
Tipo de Documento 
Tipo de Pago 
Tipo de Pago 
Caja 
Monto total de Caja 
SUM (monto) 









Día de Semana 





2.8.2.3.2. Tablas de dimensiones 
 
▪ Perspectiva “Tipo Pago”: 
 
Figura 22: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: 
Elaborado por el investigador). 
 
▪ Perspectiva “Tiempo” 
 
Figura 23: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: Elaborado 
por el investigador). 
 
▪ Perspectiva “Sede”: 
 
Figura 24: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: 
Elaborado por el investigador). 
 
▪ Perspectiva “Empleado” 
 
Figura 25: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: Elaborado 
por el investigador). 
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▪ Perspectiva “Tipo de Movimiento” 
 
Figura 26: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: Elaborado 
por el investigador). 
 
 
▪ Perspectiva “Tipo Documento”: 
 
Figura 27: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: 




2.8.2.3.3. Tabla de Hecho:  
 
Figura 28: Tabla de Hecho: “Caja”. (Fuente: Elaborado 









Figura 29: Relación entre las tablas de dimensiones y tabla de hecho “Proceso Caja”. (Fuente: Elaborado 
por el investigador). 
 
2.8.2.4. Integración de Datos: 
 
En el siguiente proceso se definen y desarrollan todos aquellos procesos 
necesarios para la extracción, transformación y carga de datos desde el 
Sistema Transaccional de la Empresa Milenium Electronics SAC, hacia el 
Data Warehouse que formará parte de la Solución de Inteligencia de 
Negocio del proceso caja. 
 
Las tareas que lleva a cabo en el proceso de carga del Data Warehouse son 
las siguientes: 
• Inicio: inicia la ejecución de los pasos en el momento en que se le 
indique. 
• Conexiones: inicia la verificación de las conexiones de la Base de 
Datos Transaccional como la del Data Warehouse al momento que 
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inicia la ejecución del proceso de extracción, transformación y carga 
de datos. 
• Funciones: inicia el llamado de funciones para el llenado de varias 
tablas de dimensiones desde la Base de Datos Transaccional hacia el 
Data Warehouse. 
• Limpieza de dimensiones: inicia la limpieza de dimensiones del 
Data Warehouse para su posterior actualización. 
• Llenado de dimensiones: ejecuta el contenedor de datos que cargará 
las tablas de Dimensiones del Data Warehouse para actualización. 
• Llenado de Hechos: ejecuta el contenedor de datos que cargará la 
tabla de Hecho “Caja” del Data Warehouse para su actualización. 
 
 
Figura 30: Carga Inicial para el llenado del Data Warehouse (Proceso Caja) de la solución de 











Figura 32: Llenado de la Tabla de Dimensión “Caja”. (Fuente: Elaborado por el investigador). 
 
2.8.2.5. Creación de Cubos Multidimensionales:  
 
Finalmente, se procedió con la creación del cubo multidimensional “Caja” 
que formará parte visual para el usuario final de la Solución de 
Inteligencia de Negocio, tal como se muestra a continuación: 
 
 
Figura  33: Cubo “Caja”. (Fuente: Elaborado por el investigador) 
58 
 
2.8.3. Proceso Compras 
 
2.8.3.1. Análisis de requerimientos: 
 
Se analizó las preguntas para determinar las perspectivas de análisis y los 
indicadores de negocio para así diseñar el modelo conceptual del proceso 
compras, que incluirá las perspectivas e indicadores identificados.  
 
2.8.3.1.1. Identificar preguntas: 
 
Identificar los indicadores que representan de mejor modo el proceso 
compras, obteniéndose los siguientes indicadores: 
 
▪ Cantidad de unidades de compras. 
▪ Monto total de compras. 
▪ Promedio de compras. 
▪ Total de Impuestos de compras 
 
Luego se identificó las variables o perspectivas que serán parte del 
proceso, mediante el uso de los indicadores a través de la formulación 
de preguntas con respecto al proceso compras, obteniéndose las 
siguientes preguntas:  
 
▪ Cantidad de unidades de compras por producto en un tiempo 
determinado. 
▪ Monto total de compras por producto en un tiempo determinado. 
▪ Promedio de compras por producto en un tiempo determinado. 
▪ Cantidad de unidades de compras por estado según sede, en un 
tiempo determinado. 
▪ Monto total de compras por estado según sede, en un tiempo 
determinado. 




▪ Cantidad de unidades de compras por sede según empleado, en un 
tiempo determinado. 
▪ Monto total de compras por sede según empleado, en un tiempo 
determinado. 
▪ Promedio de compras por sede según empleado, en un tiempo 
determinado. 
▪ Total de impuestos de compras generados por empleado, en un 
tiempo determinado. 
▪ Total de impuestos de compras generados por sede, en un tiempo 
determinado. 
▪ Cantidad de unidades de compras por tipo de documento según 
sede en un tiempo determinado. 
▪ Monto total de compras por tipo de documento según sede en un 
tiempo determinado. 
▪ Promedio de compras por tipo de documento según sede en un 
tiempo determinado. 
▪ Cantidad de unidades de compras por tipo de transacción de cada 
sede en un tiempo determinado. 
▪ Monto total de compras por tipo de transacción de cada sede en 
un tiempo determinado. 
▪ Promedio de compras por tipo de transacción de cada sede en un 
tiempo determinado. 
▪ Cantidad de unidades de compras por proveedor según sede en un 
tiempo determinado. 
▪ Monto total de compras por proveedor según sede en un tiempo 
determinado. 
▪ Promedio de compras por proveedor según sede en un tiempo 
determinado. 
▪ Cantidad de unidades de compras por moneda según sede, en un 
tiempo determinado. 
▪ Monto total de compras por moneda según sede, en un tiempo 
determinado. 




▪ Monto total de compras por proveedor, en un tiempo 
determinado. 
▪ Promedio de compras por proveedor, en un tiempo determinado. 
 
2.8.3.1.2. Identificar indicadores y perspectivas 
    
   Indicadores 
▪ Cantidad de unidades de compras. 
▪ Monto total de compras. 
▪ Promedio de compras. 
▪ Total de Impuestos de compras 
 
   Perspectivas 
▪ Proveedor 






▪ Tipo documento 
▪ Tiempo 






























Total de Impuestos 
de Compras 




2.8.3.2. Análisis de los OLTP 
 
Seguidamente, se analizó la fuente OLTP para determinar cómo será 
calculado el indicador y para establecer las respectivas correspondencias 
entre el modelo conceptual creado en el paso anterior y las fuentes de 
datos.  
 
2.8.3.2.1. Conformar Indicadores 
 
Los indicadores se calcularán de la siguiente manera: 
 
▪ “Cantidad de unidades de compras”: 
o Hechos: Subtotal. 
o Función de sumarización: COUNT. 
Aclaración: el indicador “Cantidad de unidades de compras” 
representa a la sumatoria de las unidades que se han comprado a 
diario, y se obtiene al contar cada compra generada. 
 
▪ “Monto total de compras”: 
o Hechos:(( cantidad * precio * igv) + gastos_unitario) 
o Función de sumarización: SUM. 
Aclaración: el indicador “Monto total de compras” representa a la 
sumatoria del monto total de compras que se ha generado, y se obtiene 
al multiplicar la cantidad por el precio por el igv, menos los gastos 
unitarios. 
 
▪ “Promedio de compras”: 
o Hechos: Subtotal. 
o Función de sumarización: AVG. 
Aclaración: el indicador “Promedio de compras” representa el 
promedio del monto total que se ha comprado de los productos, y se 
obtiene al sumar los precios para luego sacar un promedio entre el 
total de compras.   
 
▪ “Total de impuestos de compras”: 
o Hechos: impuesto 
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o Función de sumarización: AVG. 
Aclaración: el indicador “Total de impuestos de compras” representa 

























Figura 36: Correspondencia entre los dos modelos. (Fuente: Elaborado por el investigador). 
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2.8.3.2.3. Definición del nivel de granularidad:  
 
Se procedió a determinar a nivel de detalle los datos a obtener para 
cada dimensión de análisis.  
 
▪ Perspectiva “Tiempo”: 
- “Año” – Referido al nombre del año 
- “Semestre” – Referido al Semestre del año 
- “Trimestre” – Referido al Trimestre del año 
- “Bimestre” - Referido al Bimestre del año 
- ”Mes” - Referido al mes. 
- “Día de Semana” – Referido al Nombre de día de la Semana  
- “Número de Semana” – Referido al número del día de semana 
- “Fecha” -  Referido a la fecha del año 
▪ Perspectiva “Producto”: 
- “Línea Producto” de la tabla “Línea Producto”. Hace referencia a 
la línea a la cual pertenece el producto. Este campo es obtenido a 
través de la unión de la tabla “Producto” con la tabla “Línea 
Producto”. 
- “Categoría” de la tabla “Categoría”. Hace referencia al nombre de 
la Categoría a la cual pertenece el producto. Este campo es 
obtenido a través de la unión de la tabla “Producto” con la tabla 
“Categoría”. 
- “Marca” de la tabla “Marca”. Hace referencia al nombre de la 
marca a la que pertenece el producto. Este campo es obtenido a 
través de la unión de la tabla “Producto” con la tabla “Marca”. 
- “detalle” de la tabla “Producto”. Hace referencia al nombre del 
producto. 
- “Nombre” de la tabla “Modelo”. Hace referencia al modelo a la 
que pertenece el producto. Este campo es obtenido de la tabla 
“Producto”. 
▪ Perspectiva “Sede”: 




- “Sucursal” de la tabla “Sucursal”. Hace referencia al nombre de 
la sucursal. Este campo es obtenido a través de la unión de la 
tabla “Sede” con la tabla “Sucursal”. 
- “dirección” de la tabla “Sede”. Hace referencia a la dirección de 
la sede. Este campo es obtenido de la tabla “Sede”. 
▪ Perspectiva “Empleado”: 
- “Tipo de Empleado” de la tabla “Tipo Empleado”. Hace 
referencia tipo de empleado el cual pertenece el empleado. Este 
campo es obtenido a través de la unión de la tabla “Empleado” 
con la tabla “Tipo Empleado”. 
- “detalle” de la tabla “Empleado”. Hace referencia al nombre del 
empleado. 
- “DNI” de la tabla “Empleado”. Hace referencia al DNI del 
empleado. Este campo es obtenido de la tabla “Empleado”. 
- “Teléfono” de la tabla “Empleado”. Hace referencia al Teléfono 
del empleado. Este campo es obtenido de la tabla “Empleado”. 
- “Email” de la tabla “Empleado”. Hace referencia al Email del 
empleado. Este campo es obtenido de la tabla “Empleado”. 
 
▪ Perspectiva “Tipo de Documento”: 
- “detalle” de la tabla “Tipo documento”. Hace referencia al 
nombre del Tipo de Documento (Boleta de Venta, Boleta de 
Venta Electrónica, Factura y Factura Electrónica) con el cual se 
realizan las operaciones a diario en el sistema transaccional. Este 
campo es obtenido de la tabla “Tipo documento”. 
▪ Perspectiva “Estado”: 
- “Estado” de la tabla “Compra”. Hace referencia a la descripción 
del estado de compra (Activo, Extornado y/o Inactivo/Eliminado) 
que se generan a diario en los movimientos de compras 
generados. Este campo es obtenido de la tabla “Compra”. 
▪ Perspectiva “Moneda”: 
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- “detalle” de la tabla “Moneda”. Hace referencia al nombre de la 
moneda con el cual se generan los movimientos en la empresa. 
▪ Perspectiva “Proveedor”: 
- “detalle” de la tabla “Proveedor”. Hace referencia a la razón 
social del Proveedor. Este campo es obtenido de la tabla 
“Proveedor”. 
- “Ruc Proveedor” de la tabla “Proveedor”. Hace referencia al 
número del Registro Único de Contribuyentes (RUC) de 
proveedor. Este campo es obtenido de la tabla “Proveedor”. 
- “Departamento” de la tabla “Ubigeo”. Hace referencia al nombre 
del Departamento de donde provienen los proveedores y/o 
clientes que intervienen a diario en las operaciones de la empresa. 
Este campo es obtenido entre la unión de la tabla “Proveedor” 
con la tabla “Ubigeo”. 
- “Provincia” de la tabla “Ubigeo”. Hace referencia al nombre de la  
Provincia de donde provienen los proveedores y/o clientes que 
intervienen a diario en las operaciones de la empresa. Este campo 
es obtenido entre la unión de la tabla “Proveedor” con la tabla 
“Ubigeo”. 
- “Distrito” de la tabla “Ubigeo”. Hace referencia al nombre del 
Distrito de donde provienen los proveedores y/o clientes que 
intervienen a diario en las operaciones de la empresa. Este campo 
es obtenido entre la unión de la tabla “Proveedor” con la tabla 
“Ubigeo”. 
▪ Perspectiva “Tipo Transacción”: 
- “detalle” de la tabla “Tipo Transacción”. Hace referencia al 
nombre del Tipo de Transacción con el cual se realizan las 
operaciones a diario en el sistema transaccional. Este campo es 








Figura 37: Modelo conceptual ampliado, proceso compras. (Fuente: Elaborado por el investigador). 
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2.8.3.3. Modelo lógico del ETL:  
 
2.8.3.3.1. Tipo de Modelo Lógico 
 
El tipo de modelo lógico del Data Warehouse para la aplicación del 
presente proceso (Compras) será: Esquema Estrella, debido a sus 
características y rapidez en tiempo de respuesta. 
 
2.8.3.3.2. Tablas de dimensiones 
 
▪ Perspectiva “Tiempo” 
 
Figura 38: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: Elaborado 
por el investigador). 
 
▪ Perspectiva “Producto”: 
 
Figura 39: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: 
Elaborado por el investigador). 
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▪ Perspectiva “Sede”: 
 
Figura 40: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: 




▪ Perspectiva “Empleado” 
 
Figura 41: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: Elaborado 




▪ Perspectiva “Tipo Documento”: 
 
Figura 42: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: 




▪ Perspectiva “Estado”: 
 
Figura 43: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: 





▪ Perspectiva “Moneda”: 
 
Figura 44: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: 
Elaborado por el investigador). 
 
▪ Perspectiva “Tipo Transacción”: 
 
Figura 45: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: 
Elaborado por el investigador). 
 
 
▪ Perspectiva “Proveedor”: 
 
Figura 46: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: 
Elaborado por el investigador). 
 
2.8.3.3.3. Tabla de Hecho:  
 
Figura 47: Tabla de Hecho: “Compra”. (Fuente: 






Figura 48: Relación entre las tablas de dimensiones y tabla de hecho “Proceso Compra”. (Fuente: Elaborado 
por el investigador).  
 
 
2.8.3.4. Integración de Datos: 
 
En el siguiente proceso se definen y desarrollan todos aquellos procesos 
necesarios para la extracción, transformación y carga de datos desde el 
Sistema Transaccional de la Empresa Milenium Electronics SAC, hacia el 
Data Warehouse que formará parte de la Solución de Inteligencia de 
Negocio del proceso compra. 
 
Las tareas que lleva a cabo en el proceso de carga del Data Warehouse son 
las siguientes: 
• Inicio: inicia la ejecución de los pasos en el momento en que se le 
indique. 
• Conexiones: inicia la verificación de las conexiones de la Base de 
Datos Transaccional como la del Data Warehouse al momento que 
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inicia la ejecución del proceso de extracción, transformación y carga 
de datos. 
• Funciones: inicia el llamado de funciones para el llenado de varias 
tablas de dimensiones desde la Base de Datos Transaccional hacia el 
Data Warehouse. 
• Limpieza de dimensiones: inicia la limpieza de dimensiones del 
Data Warehouse para su posterior actualización. 
• Llenado de dimensiones: ejecuta el contenedor de datos que cargará 
las tablas de Dimensiones del Data Warehouse para actualización. 
• Llenado de Hechos: ejecuta el contenedor de datos que cargará la 
tabla de Hecho “Compra” del Data Warehouse para su actualización. 
 
 
Figura 49: Carga Inicial para el llenado del Data Warehouse (Proceso Compra) de la solución de 











Figura 51: Llenado de la Tabla de Dimensión “Compra”. (Fuente: Elaborado por el investigador). 
 
2.8.3.5. Creación de Cubos Multidimensionales:  
 
Finalmente, se procedió con la creación del cubo multidimensional 
“Compra” que formará parte visual para el usuario final de la Solución de 
Inteligencia de Negocio, tal como se muestra a continuación: 
 
 
Figura 52: Cubo “Compras”. (Fuente: Elaborado por el investigador). 
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2.8.4. Proceso Ventas 
 
2.8.4.1. Análisis de requerimientos: 
 
Se analizó las preguntas para determinar las perspectivas de análisis y los 
indicadores de negocio para así diseñar el modelo conceptual del proceso 
ventas, que incluirá las perspectivas e indicadores identificados.  
 
2.8.4.1.1. Identificar preguntas: 
 
Identificar los indicadores que representan de mejor modo el proceso 
caja, obteniéndose los siguientes indicadores: 
 
▪ Cantidad de unidades vendidas 
▪ Monto total de ventas 
▪ Promedio de ventas 
 
Luego se identificó las variables o perspectivas que serán parte del 
proceso, mediante el uso de los indicadores a través de la formulación 
de preguntas con respecto al proceso ventas, obteniéndose las 
siguientes preguntas:  
 
▪ Cantidad de unidades vendidas por producto en un tiempo 
determinado. 
▪ Monto total de ventas por productos en un tiempo determinado. 
▪ Promedio de ventas por productos en un tiempo determinado. 
▪ Cantidad de unidades vendidas por empleado, según sucursal en 
un tiempo determinado. 
▪ Monto total de ventas generadas por empleado, según sucursal en 
un tiempo determinado. 
▪ Promedio de ventas generadas por empleado, según sucursal en 
un tiempo determinado. 
▪ Cantidad de unidades vendidas por grupo etario de los clientes, en 
un tiempo determinado. 
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▪ Monto total de ventas por grupo etario de los clientes, en un 
tiempo determinado. 
▪ Promedio de ventas por grupo etario de los clientes, en un tiempo 
determinado. 
▪ Cantidad de unidades vendidas por sucursal según estado de 
venta, en un tiempo determinado. 
▪ Monto total de ventas por sucursal según estado de venta, en un 
tiempo determinado. 
▪ Promedio de ventas por sucursal según estado de venta, en un 
tiempo determinado. 
▪ Cantidad de unidades vendidas por moneda, según sucursal. 
▪ Monto total de ventas generadas por moneda, según sucursal. 
▪ Promedio de ventas generadas por moneda, según sucursal. 
▪ Cantidad de unidades vendidas por tipo de pago según sede, en 
un tiempo determinado. 
▪ Monto total de ventas por tipo de pago según sede, en un tiempo 
determinado. 
▪ Promedio de ventas por tipo de pago según sede, en un tiempo 
determinado. 
▪ Cantidad de unidades vendidas por cliente, en un tiempo 
determinado. 
▪ Monto total de ventas por cliente, en un tiempo determinado. 
▪ Promedio de ventas por cliente, en un tiempo determinado. 
▪ Cantidad de unidades vendidas por tipo de documento, en un 
tiempo determinado. 
▪ Monto total de ventas por tipo de documento, en un tiempo 
determinado. 
▪ Promedio de ventas por tipo de documento, en un tiempo 
determinado. 
▪ Cantidad de unidades vendidas por cliente y garante, en una sede 
determinada. 




▪ Cantidad de unidades vendidas por almacén según sede en un 
tiempo determinado. 
▪ Monto total de ventas por almacén según sede en un tiempo 
determinado. 
▪ Promedio de ventas por almacén según sede en un tiempo 
determinado. 
▪ Cantidad de unidades vendidas por tipo de documento, en un 
tiempo determinado. 
▪ Monto total de ventas por tipo de documento, en un tiempo 
determinado. 
 
2.8.4.1.2. Identificar indicadores y perspectivas 
    
   Indicadores 
▪ Cantidad de unidades vendidas 
▪ Monto total de ventas 
▪ Promedio de ventas 
 
   Perspectivas 
▪ Almacén 
▪ Moneda 
▪ Tipo transacción 





▪ Producto  
▪ Cliente 
▪ Tipo de pago 
▪ Sede 
▪ Tipo de documento 
76 
 
2.8.4.1.3. Modelo Conceptual: 
 
Figura 53: Modelo conceptual Proceso Ventas. (Fuente: Elaborado por el investigador). 
 
 
2.8.4.2. Análisis de los OLTP 
 
Seguidamente, se analizó la fuente OLTP para determinar cómo será 
calculado el indicador y para establecer las respectivas correspondencias 
entre el modelo conceptual creado en el paso anterior y las fuentes de 
datos.  
 
2.8.4.2.1. Conformar Indicadores 
 
Los indicadores se calcularán de la siguiente manera: 
 
▪ “Cantidad de unidades vendidas”: 
o Hechos: cantidad 
o Función de sumarización: COUNT. 
Aclaración: el indicador “Cantidad de unidades vendidas” representa 
a la sumatoria de las unidades que se han vendido a diario, y se 
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77 
 
▪ “Monto total de ventas”: 
o Hechos:((cantidad*precio)- descuento) 
o Función de sumarización: SUM. 
Aclaración: el indicador “Monto total de ventas” representa a la 
sumatoria del monto total que se ha vendido, y se obtiene al 
multiplicar la cantidad por el precio, menos el descuento generado. 
 
▪ “Promedio de ventas”: 
o Hechos: precio 
o Función de sumarización: AVG. 
Aclaración: el indicador “Promedio de ventas” representa el promedio 
del monto total que se ha vendido de cada venta, y se obtiene al sumar 








Figura 55: Correspondencia entre los dos modelos. (Fuente: Elaborado por el investigador). 
 
2.8.4.2.3. Definición del nivel de granularidad:  
 
Se procedió a determinar a nivel de detalle los datos a obtener para 
cada dimensión de análisis.  
 
▪ Perspectiva “Tiempo”: 
- “Año” - Referido al nombre del año 
- “Semestre” - Referido al Semestre del año 
- “Trimestre” - Referido al Trimestre del año 
- “Bimestre” - Referido al Bimestre del año 
- ”Mes” - Referido al mes. 
- “Día de Semana” - Referido al Nombre de día de la Semana  
- “Número de Semana” - Referido al número del día de semana 
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- “Fecha” -  Referido a la fecha del año 
▪ Perspectiva “Almacén”: 
- “detalle” de la tabla “Almacén”. Hace referencia a la descripción 
del almacén. 
- “dirección” de la tabla “Almacén”. Hace referencia a la dirección 
a la que pertenece el almacén. Este campo es obtenido de la tabla 
“Almacén”. 
▪ Perspectiva “Moneda”: 
- “detalle” de la tabla “Moneda”. Hace referencia al nombre de la 
moneda con el cual se generan los movimientos en la empresa. 
▪ Perspectiva “Tipo Transacción”: 
- “detalle” de la tabla “Tipo Transacción”. Hace referencia al 
nombre del Tipo de Transacción con el cual se realizan las 
operaciones a diario en el sistema transaccional. Este campo es 
obtenido de la tabla “Tipo Transacción”. 
▪ Perspectiva “Grupo Etario”: 
- “Grupo etario” de la tabla “Detalle Venta”. Hace referencia al 
Grupo Etario al cual pertenecen los clientes los clientes a los 
cuales la empresa vendió productos. Este campo es obtenido de la 
tabla “Detalle Venta”. 
▪ Perspectiva “Estado”: 
- “detalle” de la tabla “Estado Venta”. Hace referencia al estado de 
la venta generada (Anulado, Liquidado y Vendido) que se 
suscitan a diario en el sistema transaccional. Este campo es 
obtenido de la tabla “Estado Venta”. 
▪ Perspectiva “Garante”: 
- “Estado Civil Garante” de la tabla “Garante”. Hace referencia al 
Estado Civil del Garante de un determinado cliente. Este campo 
es obtenido de la tabla “Garante”. 
- “Parentesco Garante” de la tabla “Garante”. Hace referencia al 
Parentesco que tiene el Garante con el cliente. Este campo es 
obtenido de la tabla “Garante”. 
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- “Tipo Vivienda” de la tabla “Garante”. Hace referencia al Tipo de 
Vivienda que tiene el Garante de un determinado cliente. Este 
campo es obtenido de la tabla “Garante”. 
- “Nombres Garante” de la tabla “Garante”. Hace referencia al 
Nombre completo del Garante de un determinado cliente. Este 
campo es obtenido de la tabla “Garante”. 
▪ Perspectiva “Sede”: 
- “detalle” de la tabla “Sede”. Hace referencia al nombre de la 
sede. 
- “Sucursal” de la tabla “Sucursal”. Hace referencia al nombre de 
la sucursal. Este campo es obtenido a través de la unión de la 
tabla “Sede” con la tabla “Sucursal”. 
- “dirección” de la tabla “Sede”. Hace referencia a la dirección de 
la sede. Este campo es obtenido de la tabla “Sede”. 
▪ Perspectiva “Empleado”: 
- “Tipo de Empleado” de la tabla “Tipo Empleado”. Hace 
referencia tipo de empleado el cual pertenece el empleado. Este 
campo es obtenido a través de la unión de la tabla “Empleado” 
con la tabla “Tipo Empleado”. 
- “detalle” de la tabla “Empleado”. Hace referencia al nombre del 
empleado. 
- “DNI” de la tabla “Empleado”. Hace referencia al DNI del 
empleado. Este campo es obtenido de la tabla “Empleado”. 
- “Teléfono” de la tabla “Empleado”. Hace referencia al Teléfono 
del empleado. Este campo es obtenido de la tabla “Empleado”. 
- “Email” de la tabla “Empleado”. Hace referencia al Email del 
empleado. Este campo es obtenido de la tabla “Empleado”. 
▪ Perspectiva “Producto”: 
- “Línea Producto” de la tabla “Línea Producto”. Hace referencia a 
la línea a la cual pertenece el producto. Este campo es obtenido a 




- “Marca” de la tabla “Marca”. Hace referencia al nombre de la 
marca a la que pertenece el producto. Este campo es obtenido a 
través de la unión de la tabla “Producto” con la tabla “Marca”. 
- “detalle” de la tabla “Producto”. Hace referencia al nombre del 
producto. 
- “Nombre” de la tabla “modelo”. Hace referencia al modelo a la 
que pertenece el producto. Este campo es obtenido de la tabla 
“Producto”. 
▪ Perspectiva “Cliente”: 
- “Estado cliente” de la tabla “Cliente”. Hace referencia al estado 
del cliente. Este campo es obtenido de la tabla “Cliente”. 
- “detalle” de la tabla “Cliente”. Hace referencia al nombre del 
cliente. Este campo es obtenido de la tabla “Cliente”. 
- “RUC” de la tabla “Cliente”. Hace referencia al Registro Único 
de Contribuyentes (RUC) del cliente. Este campo es obtenido de 
la tabla “Cliente”. 
- “DNI” de la tabla “Cliente”. Hace referencia al DNI del cliente. 
Este campo es obtenido de la tabla “Cliente”. 
- “Sector” de la tabla “Cliente”. Hace referencia al Sector a la cual 
pertenece el cliente. Este campo es obtenido de la tabla “Cliente”. 
- “Departamento” de la tabla “Ubigeo”. Hace referencia al nombre 
del Departamento de donde provienen los proveedores y/o 
clientes que intervienen a diario en las operaciones de la empresa. 
Este campo es obtenido entre la unión de la tabla “Cliente” con la 
tabla “Ubigeo”. 
- “Provincia” de la tabla “Ubigeo”. Hace referencia al nombre de la  
Provincia de donde provienen los proveedores y/o clientes que 
intervienen a diario en las operaciones de la empresa. Este campo 
es obtenido entre la unión de la tabla “Cliente” con la tabla 
“Ubigeo”. 
- “Distrito” de la tabla “Ubigeo”. Hace referencia al nombre del 
Distrito de donde provienen los proveedores y/o clientes que 
intervienen a diario en las operaciones de la empresa. Este campo 
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es obtenido entre la unión de la tabla “Cliente” con la tabla 
“Ubigeo”. 
- “Estado Civil” de la tabla “Cliente”. Hace referencia al estado 
civil del cliente. Este campo es obtenido de la tabla “Cliente”. 
- “Ocupación” de la tabla “Cliente”. Hace referencia a la actividad 
u ocupación que tiene el cliente. Este campo es obtenido de la 
tabla “Cliente”. 
▪ Perspectiva “Tipo de documento”: 
- “detalle” de la tabla “Tipo documento”. Hace referencia al 
nombre del Tipo de Documento (Boleta de Venta, Boleta de 
Venta Electrónica, Factura y Factura Electrónica) con el cual se 
realizan las operaciones a diario en el sistema transaccional. Este 
campo es obtenido de la tabla “Tipo documento”. 
▪ Perspectiva “Tipo de pago”: 
- “detalle” de la tabla “Tipo Pago”. Hace referencia al Tipo de 
Pago (Crédito, Crédito Cash, Efectivo, Nota de Crédito, Tarjeta y 
Otros) con el que se realizan las ventas a diario en el sistema 
transaccional. Este campo es obtenido de la tabla “Tipo Pago”. 
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2.8.4.2.4. Modelo Conceptual ampliado 
 




Dirección de Almacén 
 
Cliente 




































Tipo de Documento 







Día de Semana 
Número de Semana 
Fecha 
 
Tipo de Pago 
Tipo de Pago 
Garante 
Estado Civil Garante 
Parentesco de Garante 
Tipo de Vivienda 







Cantidad de unidades 
vendidas 
COUNT (Cantidad) 
Monto Total de Ventas 
SUM (Precio) 




2.8.4.3. Modelo lógico del ETL: 
 
2.8.4.3.1. Tipo de Modelo Lógico 
 
El tipo de modelo lógico del Data Warehouse para la aplicación del 
presente proceso (Ventas) será: Esquema Estrella, debido a sus 
características y rapidez en tiempo de respuesta. 
 
2.8.4.3.2. Tablas de dimensiones 
 
▪ Perspectiva “Tiempo” 
 
Figura 57: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: Elaborado 
por el investigador). 
 
▪ Perspectiva “Almacén”: 
 
Figura 58: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: Elaborado 
por el investigador). 
 
▪ Perspectiva “Moneda”: 
 
Figura 59: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: 
Elaborado por el investigador). 
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▪ Perspectiva “Tipo Transacción”: 
 
Figura 60: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: 
Elaborado por el investigador). 
 
▪ Perspectiva “Grupo Etario”: 
 
Figura 61: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: 
Elaborado por el investigador). 
 
▪ Perspectiva “Estado”: 
 
Figura 62: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: 
Elaborado por el investigador). 
 
▪ Perspectiva “Garante”: 
 
Figura 63: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: 
Elaborado por el investigador). 
 
 
▪ Perspectiva “Sede”: 
 
Figura 64: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: 
Elaborado por el investigador). 
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▪ Perspectiva “Empleado” 
 
Figura 65: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: Elaborado 
por el investigador). 
 
▪ Perspectiva “Producto”: 
 
Figura 66: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: 
Elaborado por el investigador). 
 
▪ Perspectiva “Cliente”. 
 
Figura 67: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: Elaborado 
por el investigador). 
 
▪ Perspectiva “Tipo Documento”: 
 
Figura 68: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: 
Elaborado por el investigador). 
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▪ Perspectiva “Tipo Pago”: 
 
Figura 69: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: 
Elaborado por el investigador). 
 
 
2.8.4.3.3. Tabla de Hecho:  
 
Figura 70: Tabla de Hecho: “Venta”. (Fuente: 
Elaborado por el investigador). 




Figura  71: Relación entre las tablas de dimensiones y tabla de hecho “Proceso Ventas”. (Fuente: Elaborado 
por el investigador). 
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2.8.4.4. Integración de Datos: 
 
En el siguiente proceso se definen y desarrollan todos aquellos procesos 
necesarios para la extracción, transformación y carga de datos desde el 
Sistema Transaccional de la Empresa Milenium Electronics SAC, hacia el 
Data Warehouse que formará parte de la Solución de Inteligencia de 
Negocio del proceso venta. 
 
Las tareas que lleva a cabo en el proceso de carga del Data Warehouse son 
las siguientes: 
• Inicio: inicia la ejecución de los pasos en el momento en que se le 
indique. 
• Conexiones: inicia la verificación de las conexiones de la Base de 
Datos Transaccional como la del Data Warehouse al momento que 
inicia la ejecución del proceso de extracción, transformación y carga 
de datos. 
• Funciones: inicia el llamado de funciones para el llenado de varias 
tablas de dimensiones desde la Base de Datos Transaccional hacia el 
Data Warehouse. 
• Limpieza de dimensiones: inicia la limpieza de dimensiones del 
Data Warehouse para su posterior actualización. 
• Llenado de dimensiones: ejecuta el contenedor de datos que cargará 
las tablas de Dimensiones del Data Warehouse para actualización. 
• Llenado de Hechos: ejecuta el contenedor de datos que cargará la 
tabla de Hecho “Venta” del Data Warehouse para su actualización. 
 
Figura 72: Carga Inicial para el llenado del Data Warehouse (Proceso Venta) de la solución de 








Figura 74: Llenado de la Tabla de Dimensión “Venta”. (Fuente: Elaborado por el investigador). 
 
 
2.8.4.5. Creación de Cubos Multidimensionales:  
 
Finalmente, se procedió con la creación del cubo multidimensional 
“Venta” que formará parte visual para el usuario final de la Solución de 





Figura 75: Cubo “Ventas”. (Fuente: Elaborado por el investigador). 
 
 
2.8.5. Proceso Créditos 
 
2.8.5.1. Análisis de requerimientos: 
 
Se analizó las preguntas para determinar las perspectivas de análisis y los 
indicadores de negocio para así diseñar el modelo conceptual del proceso 
créditos, que incluirá las perspectivas e indicadores identificados.  
 
2.8.5.1.1. Identificar preguntas: 
 
Identificar los indicadores que representan de mejor modo el proceso 
créditos, obteniéndose los siguientes indicadores: 
 
▪ Cantidad de crédito 
▪ Monto total de crédito 
▪ Monto total de crédito amortizado 
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▪ Monto total de crédito pendiente 
▪ Monto total de letras atrasadas 
 
Luego se identificó las variables o perspectivas que serán parte del 
proceso, mediante el uso de los indicadores a través de la formulación 
de preguntas con respecto al proceso créditos, obteniéndose las 
siguientes preguntas:  
 
▪ Cantidad de crédito por sede en un tiempo determinado. 
▪ Monto total de crédito por sede en un tiempo determinado. 
▪ Monto total de crédito amortizado por sede en un tiempo 
determinado. 
▪ Monto total de crédito pendiente por sede y sucursal en un tiempo 
determinado. 
▪ Monto total de letras atrasadas por sede en un tiempo 
determinado. 
▪ Cantidad de crédito por empleado en un tiempo determinado. 
▪ Monto total de crédito por empleado en un tiempo determinado. 
▪ Monto total de crédito amortizado por empleado en un tiempo 
determinado. 
▪ Monto total de crédito pendiente por empleado en un tiempo 
determinado. 
▪ Monto total de letras atrasadas por empleado en un tiempo 
determinado. 
▪ Cantidad de crédito por cliente en un tiempo determinado. 
▪ Monto total de crédito por cliente en un tiempo determinado. 
▪ Monto total de crédito amortizado por cliente en un tiempo 
determinado. 
▪ Monto total de crédito pendiente por cliente en un tiempo 
determinado. 
▪ Monto total de letras atrasadas por cliente en un tiempo 
determinado. 




▪ Monto total de crédito por tipo de transacción en un tiempo 
determinado. 
▪ Monto total de crédito amortizado por tipo de transacción en un 
tiempo determinado. 
▪ Monto total de crédito pendiente por tipo de transacción en un 
tiempo determinado. 
▪ Monto total de letras atrasadas por tipo de transacción en un 
tiempo determinado. 
▪ Cantidad de crédito por estado de crédito en un tiempo 
determinado. 
▪ Monto total de crédito por estado de crédito en un tiempo 
determinado. 
▪ Monto total de crédito amortizado por estado de crédito en un 
tiempo determinado. 
▪ Monto total de crédito pendiente por estado de crédito en un 
tiempo determinado. 
▪ Monto total de letras atrasadas por estado de crédito en un tiempo 
determinado. 
 
2.8.5.1.2. Identificar indicadores y perspectivas 
    
   Indicadores 
▪ Cantidad de crédito 
▪ Monto total de crédito 
▪ Monto total de crédito amortizado 
▪ Monto total de crédito pendiente 
▪ Monto total de letras atrasadas 
    
   Perspectivas 
▪ Estado de créditos 
▪ Empleado 







2.8.5.1.3. Modelo Conceptual: 
 
Figura 76: Modelo conceptual Proceso Créditos. (Fuente: Elaborado por el investigador). 
 
 
2.8.5.2. Análisis de los OLTP 
 
Seguidamente, se analizó la fuente OLTP para determinar cómo será 
calculado el indicador y para establecer las respectivas correspondencias 
entre el modelo conceptual creado en el paso anterior y las fuentes de 
datos.  
 
2.8.5.2.1. Conformar Indicadores 
 
Los indicadores se calcularán de la siguiente manera: 
 
▪ “Cantidad de crédito”: 
o Hechos: monto 
o Función de sumarización: COUNT. 
Aclaración: el indicador “Cantidad de crédito” representa a la 
sumatoria de las unidades de crédito que se han dado a diario, y se 
obtiene al contar cada crédito generado.  
▪ “Monto total de crédito”: 
o Hechos: monto 
Sede 








Monto Total de 
Crédito Pendiente 
Monto total de 
Crédito Amortizado 
Monto Total de 
Crédito 
Monto Total de 
Letras Atrasadas 
Cantidad de Crédito 
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o Función de sumarización: SUM. 
Aclaración: el indicador “Monto total de crédito” representa a la 
sumatoria del monto total de créditos que se han generado a diario, y 
se obtiene al sumar todos los montos de créditos realizados. 
 
▪ “Monto total de crédito amortizado”: 
o Hechos: credito_amortizacion 
o Función de sumarización: SUM. 
Aclaración: el indicador “Monto total de crédito amortizado” 
representa a la sumatoria del total de monto de crédito que ha sido 
amortizado por los clientes hasta el momento, y se obtiene al sumar 
cada monto amortizado por cada cliente.  
 
▪ “Monto total de crédito pendiente”: 
o Hechos: monto_pendiente 
o Función de sumarización: SUM. 
Aclaración: el indicador “Monto total de crédito pendiente” representa 
a la sumatoria del monto total de crédito pendiente de pago que tiene 
cada cliente, y se obtiene al restar todo el monto del crédito generado, 
menos el monto de crédito amortizado por cada cliente. 
 
▪ “Monto total de letras atrasadas”: 
o Hechos: monto_letras_atrasadas 
o Función de sumarización: SUM. 
Aclaración: el indicador “Monto total de letras atrasadas” representa a 
la sumatoria del monto total de todas las letras atrasadas que tiene 
cada cliente y/o empleado, y se obtiene al sumar los todos los montos 











Figura 78: Correspondencia entre los dos modelos. (Fuente: Elaborado por el investigador). 
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2.8.5.2.3. Definición del nivel de granularidad:  
 
Se procedió a determinar a nivel de detalle los datos a obtener para 
cada dimensión de análisis.  
 
▪ Perspectiva “Tiempo”: 
- “Año” - Referido al nombre del año 
- “Semestre” - Referido al Semestre del año 
- “Trimestre” - Referido al Trimestre del año 
- “Bimestre” - Referido al Bimestre del año 
- ”Mes” - Referido al mes. 
- “Día de Semana” - Referido al Nombre de día de la Semana  
- “Número de Semana” - Referido al número del día de semana 
- “Fecha” -  Referido a la fecha del año 
▪ Perspectiva ”Estado de Crédito”: 
- ”detalle” de la tabla “Estado de Crédito”. Hace referencia al 
Estado de Crédito de los Clientes que realizan operaciones en el 
sistema transaccional. Este campo es obtenido de la tabla “Estado 
Crédito”. 
▪ Perspectiva “Sede”: 
- “detalle” de la tabla “Sede”. Hace referencia al nombre de la 
sede. 
- “Sucursal” de la tabla “Sucursal”. Hace referencia al nombre de 
la sucursal. Este campo es obtenido a través de la unión de la 
tabla “Sede” con la tabla “Sucursal”. 
- “dirección” de la tabla “Sede”. Hace referencia a la dirección de 
la sede. Este campo es obtenido de la tabla “Sede”. 
▪ Perspectiva “Cliente”: 
- “Estado cliente” de la tabla “Cliente”. Hace referencia al estado 
del cliente. Este campo es obtenido de la tabla “Cliente”. 
- “detalle” de la tabla “Cliente”. Hace referencia al nombre del 
cliente. Este campo es obtenido de la tabla “Cliente”. 
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- “RUC” de la tabla “Cliente”. Hace referencia al Registro Único 
de Contribuyentes (RUC) del cliente. Este campo es obtenido de 
la tabla “Cliente”. 
- “DNI” de la tabla “Cliente”. Hace referencia al DNI del cliente. 
Este campo es obtenido de la tabla “Cliente”. 
- “Sector” de la tabla “Cliente”. Hace referencia al Sector a la cual 
pertenece el cliente. Este campo es obtenido de la tabla “Cliente”. 
- “Departamento” de la tabla “Ubigeo”. Hace referencia al nombre 
del Departamento de donde provienen los proveedores y/o 
clientes que intervienen a diario en las operaciones de la empresa. 
Este campo es obtenido entre la unión de la tabla “Cliente” con la 
tabla “Ubigeo”. 
- “Provincia” de la tabla “Ubigeo”. Hace referencia al nombre de la  
Provincia de donde provienen los proveedores y/o clientes que 
intervienen a diario en las operaciones de la empresa. Este campo 
es obtenido entre la unión de la tabla “Cliente” con la tabla 
“Ubigeo”. 
- “Distrito” de la tabla “Ubigeo”. Hace referencia al nombre del 
Distrito de donde provienen los proveedores y/o clientes que 
intervienen a diario en las operaciones de la empresa. Este campo 
es obtenido entre la unión de la tabla “Cliente” con la tabla 
“Ubigeo”. 
- “Estado Civil” de la tabla “Cliente”. Hace referencia al estado 
civil del cliente. Este campo es obtenido de la tabla “Cliente”. 
- “Ocupación” de la tabla “Cliente”. Hace referencia a la actividad 
u ocupación que tiene el cliente. Este campo es obtenido de la 
tabla “Cliente”. 
▪ Perspectiva “Empleado”: 
- “Tipo Empleado” de la tabla “Tipo Empleado”. Hace referencia 
tipo de empleado el cual pertenece el empleado. Este campo es 
obtenido a través de la unión de la tabla “Empleado” con la tabla 
“Tipo Empleado”. 




- “DNI” de la tabla “Empleado”. Hace referencia al DNI del 
empleado. Este campo es obtenido de la tabla “Empleado”. 
- “Teléfono” de la tabla “Empleado”. Hace referencia al Teléfono 
del empleado. Este campo es obtenido de la tabla “Empleado”. 
- “Email” de la tabla “Empleado”. Hace referencia al Email del 
empleado. Este campo es obtenido de la tabla “Empleado”. 
▪ Perspectiva “Tipo Transacción”: 
- “detalle” de la tabla “Tipo Transacción”. Hace referencia al 
nombre del Tipo de Transacción con el cual se realizan las 
operaciones a diario en el sistema transaccional. Este campo es 
obtenido de la tabla “Tipo Transacción”. 
 
 
2.8.5.2.4. Modelo Conceptual ampliado 
 





Estado de Créditos 



























Día de Semana 
Número de Semana 
Fecha 
Créditos 
Monto Total de Crédito 
Pendiente 
SUM (monto_pendiente) 
Monto total de Crédito 
Amortizado 
SUM (crédito_amortizacion) 
Monto Total de Crédito 
SUM (monto) 
Monto Total de Letras Atrasadas 
SUM (monto_letras_atrazadas) 




2.8.5.3. Modelo lógico del ETL: 
 
2.8.5.3.1. Tipo de Modelo Lógico 
 
El tipo de modelo lógico del Data Warehouse para la aplicación del 
presente proceso (Créditos) será: Esquema Estrella, debido a sus 
características y rapidez en tiempo de respuesta. 
 
2.8.5.3.2. Tablas de dimensiones 
 
▪ Perspectiva “Tiempo” 
 
Figura 80: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: Elaborado 
por el investigador). 
 
▪ Perspectiva “Estado de Crédito”: 
 
Figura 81: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: 
Elaborado por el investigador). 
 




Figura 82: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: 
Elaborado por el investigador). 
 
▪ Perspectiva “Empleado” 
 
Figura 83: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: Elaborado 




▪ Perspectiva “Tipo Transacción”: 
 
Figura 84: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: 
Elaborado por el investigador). 
 
 
▪ Perspectiva “Cliente”. 
 
Figura 85: Dimensión, según perspectiva. (Fuente: Elaborado 
por el investigador). 
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2.8.5.3.3. Tabla de Hecho:  
 
Figura 86: Tabla de Hecho: “Créditos”. (Fuente: 






Figura 87: Relación entre las tablas de dimensiones y tabla de hecho “Proceso Créditos”. (Fuente: 
Elaborado por el investigador). 
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2.8.5.4. Integración de Datos: 
 
En el siguiente proceso se definen y desarrollan todos aquellos procesos 
necesarios para la extracción, transformación y carga de datos desde el 
Sistema Transaccional de la Empresa Milenium Electronics SAC, hacia el 
Data Warehouse que formará parte de la Solución de Inteligencia de 
Negocio del proceso crédito. 
 
Las tareas que lleva a cabo en el proceso de carga del Data Warehouse son 
las siguientes: 
• Inicio: inicia la ejecución de los pasos en el momento en que se le 
indique. 
• Conexiones: inicia la verificación de las conexiones de la Base de 
Datos Transaccional como la del Data Warehouse al momento que 
inicia la ejecución del proceso de extracción, transformación y carga 
de datos. 
• Funciones: inicia el llamado de funciones para el llenado de varias 
tablas de dimensiones desde la Base de Datos Transaccional hacia el 
Data Warehouse. 
• Limpieza de dimensiones: inicia la limpieza de dimensiones del 
Data Warehouse para su posterior actualización. 
• Llenado de dimensiones: ejecuta el contenedor de datos que cargará 
las tablas de Dimensiones del Data Warehouse para actualización. 
• Llenado de Hechos: ejecuta el contenedor de datos que cargará la 
tabla de Hecho “Crédito” del Data Warehouse para su actualización. 
 
Figura 88: Carga Inicial para el llenado del Data Warehouse (Proceso Crédito) de la solución de 




Figura 89: Llenado de la Tabla de Hecho “Crédito”. (Fuente: Elaborado por el investigador). 
 
 
Figura 90: Llenado de la Tabla de Dimensión “Crédito”. (Fuente: Elaborado por el investigador). 
 
2.8.5.5. Creación de Cubos Multidimensionales:  
 
Finalmente, se procedió con la creación del cubo multidimensional 
“Crédito” que formará parte visual para el usuario final de la Solución de 
Inteligencia de Negocio, tal como se muestra a continuación: 
 
 
Figura 91: Cubo “Crédito”. (Fuente: Elaborado por el investigador). 
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2.8.6. Análisis de la influencia de la solución de inteligencia en la toma de decisiones. 
  
Para analizar los resultados se ha realizado la implementación de la Solución de 
Inteligencia de Negocio en la empresa Milenium Electronics S.A.C., obteniendo lo 
siguiente: 
 
La obtención de la Información en tiempo real de la solución de inteligencia de negocio 
implementada ayudó a determinar la influencia según las variables propuestas para el 
presente proyecto de investigación, tal como se muestra a continuación: 
 
• Cubo Multidimensional: “Almacén” 
 
Tabla 2                               
Cubo Almacén con sus Indicadores 
Cubo Indicador 
Almacén Cantidad de movimientos de almacén 
Cantidad de productos en almacén 
Fuente: Elaborado por el investigador 
 
 





La figura 92, muestra el porcentaje de la cantidad de movimientos  de almacén 
por categoría de producto, de acuerdo al indicador “Cantidad de Movimientos de 
Almacén” establecido para el Cubo “Almacén” de la solución de Inteligencia de 
Negocio implementada en la Empresa Milenium Electronics S.A.C., con un 
tiempo de duración de respuesta de consulta de 0.04 segundos, optimizando el 
tiempo de respuesta en menor tiempo, y ayudando a evidenciar que la 
información mostrada ayuda a la correcta toma de decisiones en la empresa, pues 
se muestra que en existe más movimiento en almacén en la categoría de productos 
que se encuentran en “Promocionales” con un 18.9 % seguidamente de los 
“Suministros de Cómputo” con un 9.9 %. 
 
 
Figura 93: Cantidad de productos en almacén por sede en un tiempo determinado. (Fuente: 





La figura 93, muestra la cantidad de productos en almacén por sede en un tiempo 
determinado, de acuerdo al indicador “Cantidad de productos en almacén” 
establecido para el Cubo “Almacén” de la solución de Inteligencia de Negocio 
implementada en la Empresa Milenium Electronics S.A.C., con un tiempo de 
duración de respuesta de consulta de 0.06 segundos, optimizando el tiempo de 
respuesta en menor tiempo, y ayudando a evidenciar que la información mostrada 
ayuda a la correcta toma de decisiones en la empresa, pues se muestra que en 
existe gran cantidad de productos en almacén que provienen desde el año 2015. 
• Cubo Multidimensional: “Caja” 
 
Tabla 3 
Cubo Caja con sus Indicadores 




Fuente: Elaborado por el investigador 
 
 
Figura 94: Monto total de caja generado por Empleado dentro de los dos (2017 y 2018) últimos años, 
según tipo de movimiento. (Fuente: Elaborado por el investigador). 
Cubo Indicador 
Caja Cantidad de Movimientos de Caja 




Figura 95: Detalle del monto total de Caja generado por Empleado dentro de los dos (2017 y 2018) 
últimos años, según tipo de movimiento. (Fuente: Elaborado por el investigador) 
 
Interpretación: 
La figura 94 y 95, muestra el monto total de caja generado por cada empleado 
durante los dos últimos años (2017 y 2018), según tipo de movimiento, de 
acuerdo al indicador “Monto Total de Caja” establecido para el Cubo “Caja” de la 
solución de Inteligencia de Negocio implementada en la Empresa Milenium 
Electronics S.A.C., con un tiempo de duración de respuesta de consulta de 0.01 
segundos, optimizando el tiempo de respuesta en menor tiempo, y ayudando a 
evidenciar que la información mostrada ayuda a la correcta toma de decisiones en 
la empresa, pues se muestra que la empleada “Guerra Reátegui Marsia Isabel” es 
la que genera mayores movimientos en Caja según tipo de movimiento que existe 








Figura 96: Cantidad de Movimientos de Caja según tipo de movimiento generado. (Fuente: 
Elaborado por el investigador). 
 
Interpretación: 
La figura 96, muestra el porcentaje de la cantidad de movimientos de caja, según 
tipo de documento, de acuerdo al indicador “Cantidad de Movimientos de Caja” 
establecido para el Cubo “Caja” de la solución de Inteligencia de Negocio 
implementada en la Empresa Milenium Electronics S.A.C., con un tiempo de 
duración de respuesta de consulta de 0.00 segundos, optimizando el tiempo de 
respuesta en menor tiempo, y ayudando a evidenciar que la información mostrada 
ayuda a la correcta toma de decisiones en la empresa, pues se muestra que en 
existen más movimientos en caja por el tipo de documento: “Recibo de Ingresos” 
con un total de 75.80%. 
 
• Cubo Multidimensional: “Compras” 
Tabla 4 
Cubo Compras con sus Indicadores 
Cubo Indicador 
Compras Cantidad de Unidades de Compras 
Promedio de Compras 
Monto Total de Compras 
Total de Impuestos de Compras 









La figura 97, muestra la Cantidad de unidades de compras generadas por 
Departamento, de acuerdo al indicador “Cantidad de Unidades de Compras” 
establecido para el Cubo “Compras” de la solución de Inteligencia de Negocio 
implementada en la Empresa Milenium Electronics S.A.C., con un tiempo de 
duración de respuesta de consulta de 0.01 segundos, optimizando el tiempo de 
respuesta en menor tiempo, y ayudando a evidenciar que la información mostrada 
es útil para la correcta toma de decisiones en la empresa, pues muestra que la gran 
mayoría compras de sus productos que realiza la empresa provienen del 





Figura 98: Monto Total de Compras realizadas por Línea de Producto, según los tres últimos años. 
(Fuente: Elaborado por el investigador). 
 
Interpretación: 
La figura 98, muestra el Monto Total de Compras generadas por Línea de 
Producto, de acuerdo al indicador “Monto Total de Compras” establecido para el 
Cubo “Compras” de la solución de Inteligencia de Negocio implementada en la 
Empresa Milenium Electronics S.A.C., con un tiempo de duración de respuesta de 
consulta de 0.01 segundo, optimizando el tiempo de respuesta en menor tiempo, y 
ayudando a evidenciar que la información mostrada es útil para la correcta toma 
de decisiones en la empresa, pues se muestra que en los tres últimos años (2016, 
2017 y 2018) el mayor monto de las compras que se generan en la empresa en la 
línea de “Electrodomésticos”. 
• Cubo Multidimensional: “Créditos” 
 
Tabla 5                      
Cubo Créditos con sus Indicadores 
Cubo Indicador 
Créditos Cantidad de Crédito 
Monto Total de Crédito Amortizado 
Monto Total de Letras Atrasadas 
Monto total de Crédito Pendiente 
Monto Total de Crédito 









La figura 99, muestra el Monto Total de los Créditos realizados según los 
indicadores “Monto Total de Créditos”, “Monto Total de Crédito Amortizado”, 
“Monto Total de Crédito Pendiente” y “Monto Total de Letras Atrasadas” 
establecido para el Cubo “Créditos” de la solución de Inteligencia de Negocio 
implementada en la Empresa Milenium Electronics S.A.C., con un tiempo de 
duración de respuesta de consulta de 0.01 segundos, optimizando el tiempo de 
respuesta en menor tiempo, y ayudando a evidenciar que la información mostrada 
es útil para la adecuada toma de decisiones en la empresa, pues se evidencia que 
los montos de créditos amortizados, aun no se encuentran en su totalidad 
amortizadas, de acuerdo al total de créditos realizados, pues existen montos 
pendientes para amortizar la totalidad de la venta y existen letras atrasadas que 
incrementan el monto total de venta, la presente consulta ayudará a tener un mejor 
control de los créditos realizados en la empresa ayudando a tomar mejores 





Figura 100: Cantidad de Créditos realizados, según Sector. (Fuente: Elaborado por el investigador). 
 
Interpretación: 
La figura 100, muestra la Cantidad de Compras generadas por Sector, de acuerdo 
al indicador “Cantidad de Crédito” establecido para el Cubo “Créditos” de la 
solución de Inteligencia de Negocio implementada en la Empresa Milenium 
Electronics S.A.C., con un tiempo de duración de respuesta de consulta de 0.08 
segundos, optimizando el tiempo de respuesta en menor tiempo, y ayudando a 
evidenciar que la información mostrada es útil para la adecuada toma de 
decisiones en la empresa, pues se muestra que el Sector “Otros”, es el que más 
créditos tiene en la empresa. 
• Cubo Multidimensional: “Ventas” 
 
Tabla 6                      
Cubo Ventas con sus Indicadores 
 
Cubo Indicador 
Ventas Cantidad de Unidades Vendidas 
Promedio de Ventas 
Monto Total de Ventas 









La figura 101, muestra la Cantidad de unidades vendidas por Categoría de los 
producto, de acuerdo al indicador “Cantidad de Unidades Vendidas” establecido 
para el Cubo “Ventas” de la solución de Inteligencia de Negocio implementada en 
la Empresa Milenium Electronics S.A.C., con un tiempo de duración de respuesta 
de consulta de 0.01 segundos, optimizando el tiempo de respuesta en menor 
tiempo, y ayudando a evidenciar que la información mostrada es útil para la 
adecuada toma de decisiones en la empresa, pues se muestra que la categoría 
“Computadoras”, es el que más ventas se tiene en la empresa representando un 










La figura N° 102, muestra el Monto Total de Ventas generadas según Línea de 
Producto, de acuerdo al indicador “Monto Total de Ventas” establecido para el 
Cubo “Ventas” de la solución de Inteligencia de Negocio implementada en la 
Empresa Milenium Electronics S.A.C., con un tiempo de duración de respuesta de 
consulta de 0.01 segundos, optimizando el tiempo de respuesta en menor tiempo, 
y ayudando a evidenciar que la información mostrada es útil para la adecuada 
toma de decisiones en la empresa, pues se muestra que la Línea de Producto 
“Electrodomésticos”, es el que más salida tiene en la empresa y la que genera más 










La figura 103, muestra el Promedio de Ventas generadas según Sector de los 
clientes, de acuerdo al indicador “Promedio de Ventas” establecido para el Cubo 
“Ventas” de la solución de Inteligencia de Negocio implementada en la Empresa 
Milenium Electronics S.A.C., con un tiempo de duración de respuesta de consulta 
de 0.01 segundos, optimizando el tiempo de respuesta en menor tiempo, y 
ayudando a evidenciar que la información mostrada es útil para la adecuada toma 
de decisiones en la empresa, pues se muestra que el Sector de clientes  “Ejército 
Peruano”, es el que más representa en las ventas de la entidad y la que genera más 
ingresos a la misma, representando un total de 19.40 % de las ventas, seguido del 
sector “Policía Nacional” con un porcentaje de 17.20 %. 
 
De lo antes mencionado se determina que la solución de inteligencia de negocio influye 








2.1.1. Identificar los procesos que permitan optimizar y brindar información 
adecuada para la toma de decisiones. 
 
Los procesos que permitieron optimizar y brindar la información adecuada para la 
adecuada toma de decisiones en la empresa Milenium Electronics SAC son las 
siguientes: 
 
Los procesos encontrados en la empresa Milenium Electronics SAC, antes de la 






















- Algoritmos (Programación) 
- Salidas 
Sistema Informático (SISCOVEAL) 
Base de datos 
Usuario 
Almacén Ventas Caja Compras Créditos 
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Los procesos implementados en la empresa Milenium Electronics SAC, después de la 
























Figura 105: Modelo de Procesamiento de datos en la empresa Milenium Electronics SAC, después de la 
implementación de la Solución de Inteligencia de Negocio. (Fuente: Elaboración Propia). 
 
 
En la Figura 105, muestra el flujo de procesamiento de información de la Solución de 
Inteligencia de Negocio Implementada en la empresa Milenium Electronics SAC, en la 
cual se observa el proceso que tiene la información hasta el usuario final para la muestra 
de los gráficos en tiempo real para la toma de decisiones.  
Base de datos (Transaccional) 
Almacén Ventas Caja Compras Créditos 
Software Hardware 
- Entradas 




Solución de Inteligencia de Negocio 
Usuario (Conocimiento, Información, 
Datos y Toma de Decisiones) 
Procesos ETL 
Cubos de Información (Almacén, Ventas, 














2.1.2. Determinar los indicadores y dimensiones para la implementación de la 
solución de Inteligencia de Negocio. 
 
Luego del análisis realizado se obtuvo los siguientes indicadores y dimensiones por 
cada proceso identificado el cual es parte de la solución de inteligencia de negocio 
implementada, tal como se muestra a continuación: 
 
Tabla 7                     
Cubo “Almacén” con sus indicadores y dimensiones. 
Cubo Indicadores Dimensiones 
Almacén - Cantidad de movimientos  de almacén 






Fuente: Elaborado por el investigador 
 
En la Tabla 7, se observa que para el proceso “Almacén”, se determinó los 
indicadores: “Cantidad de movimientos de almacén” y “Cantidad de productos en 
almacén” el cual contiene cinco (5) dimensiones definidas en la solución de 
inteligencia de negocio que ayudan a mostrar la información útil con respecto al 
proceso almacén para la adecuada toma de decisiones para la empresa Milenium 
Electronics SAC. 
 
Tabla 8         







Fuente: Elaborado por el investigador 
 
Cubo Indicadores Dimensiones 
Caja - Cantidad Movimientos de Caja 
- Monto Total de Caja 
Empleado 
Sede 
Tipo de Documento 
Tipo de Movimiento 




En la Tabla 8, se observa que para el proceso “Caja”, se determinó los indicadores: 
“Cantidad de Movimientos de Caja” y “Monto Total de Caja” el cual contiene seis 
(6) dimensiones definidas en la solución de inteligencia de negocio que ayudan a 
mostrar la información útil con respecto al proceso caja para la adecuada toma de 
decisiones para la empresa Milenium Electronics SAC. 
 
Tabla 9                                        
Cubo “Compras” con sus indicadores y dimensiones. 
 
Fuente: Elaborado por el investigador 
 
En la Tabla 9, se observa que para el proceso “Compras”, se determinó los 
indicadores: “Cantidad de Unidades de Compras”, “Promedio de Compras”, 
“Monto Total de Compras” y “Total de Impuestos de Compras” el cual contiene 
nueve (9) dimensiones definidas en la solución de inteligencia de negocio que 
ayudan a mostrar la información útil de todas las compras generadas para la 
adecuada toma de decisiones para la empresa Milenium Electronics SAC. 
 
Tabla 10                  







Fuente: Elaborado por el investigador 
 
Cubo Indicador Dimensiones 
Compras - Cantidad de Unidades de Compras 
- Promedio Compras 
- Monto Total de Compras 








Tipo de Documento 
Tiempo 
Cubo Indicador Dimensiones 
Créditos - Cantidad de Crédito 
- Monto Total de Crédito Amortizado 
- Monto Total de Letras Atrasadas 
- Monto Total de Crédito Pendiente 
- Monto Total de Crédito 








En la Tabla 10, se observa que para el proceso “Créditos”, se determinó los 
indicadores: “Cantidad de Crédito”, “Monto Total de Crédito Amortizado”, 
“Monto Total de Letras Atrasadas”, “Monto Total de Crédito Pendiente” y “Monto 
Total  de Crédito” el cual contiene seis (6) dimensiones definidas en la solución de 
inteligencia de negocio que ayudan a mostrar la información útil de todos los 
créditos generados para la toma de decisiones adecuadas para la empresa Milenium 
Electronics SAC. 
 
Tabla 11       
















Fuente: Elaborado por el investigador 
 
En la Tabla 11, se observa que para el proceso “Ventas”, se determinó los 
indicadores: “Cantidad de Unidades Vendidas”, “Promedio de Ventas” y “Monto 
Total Ventas”, el cual contiene trece (13) dimensiones definidas en la solución de 
inteligencia de negocio que ayudan a mostrar la información útil de todas las ventas 
generadas para la adecuada toma de decisiones de para la empresa Milenium 
Electronics SAC. 
 
Cubo Indicador Dimensiones 
Ventas - Cantidad de Unidades Vendidas 
- Promedio  de Ventas 










Tipo de Pago 
Sede 




2.1.3. Analizar la relación de la solución de inteligencia de negocios y la toma de 
decisiones en la empresa Milenium Electronics S.A.C. 
 
La obtención de la Información en tiempo real de la Solución de inteligencia de 
Negocio con los cubos de multidimensionales, según información más relevante 
para la toma de decisiones, se obtuvo los siguientes resultados por indicadores 
como se muestra a continuación con los siguientes gráficos obtenidos de la 
Plataforma de Inteligencia de Negocio de la Empresa Milenium Electronics S.A.C, 
como ejemplo: 
 
- Cubo Multidimensional: “Almacén” 
 
Tabla 12        
             Cubo Almacén 
Cubo Indicador 
Almacén Cantidad de movimientos de 
almacén 
Cantidad de productos en 
almacén 
Fuente: Elaborado por el investigador 
  
Ejemplo N° 01: Se desea saber la cantidad de movimientos de almacén por 
Línea de Producto. 
 
 
Figura 106: Detalle de las Cantidades de Movimientos de almacén por Línea de Producto. (Fuente: 





Figura 107: Gráfico Circular de Cantidades de Movimientos de almacén por Línea de Producto. 




En el ejemplo de la figura 106 y figura 107, muestra las Cantidades de 
Movimientos de almacén por Línea de Producto, de acuerdo al indicador 
“Cantidad de Movimientos de Almacén” establecido para el Cubo “Almacén” de 
la Solución de Inteligencia de Negocio Instalada en la Empresa Milenium 
Electronics S.A.C., con un tiempo de duración de respuesta de consulta de 0.01 
segundos, optimizando el tiempo de respuesta en menor tiempo, y evidenciando 
que existe más movimiento en almacén en la línea de productos de 
“Electrodomésticos” con un 71.10 % del total de los movimientos existentes, el 





Ejemplo N° 02: Se desea saber Cantidad de productos en almacén según 
línea de producto. 
 
 
Figura 108: Muestra de la cantidad de Productos en almacén, según línea de producto. (Fuente: Elaborado 
por el investigador). 
 
 
Figura 109: Gráfico de Barras de la cantidad de Productos en almacén, según línea de producto. (Fuente: 




En el ejemplo de la figura 108 y figura 109, se muestra la cantidad de productos 
en almacén según línea de producto, de acuerdo al indicador “Cantidad de 
Productos en Almacén” establecido para el Cubo “Almacén” de la solución de 
Inteligencia de Negocio Instalada en la Empresa Milenium Electronics S.A.C., 
con un tiempo de duración de respuesta de consulta de 0.10 segundos, 
optimizando el tiempo de respuesta en menor tiempo, evidenciando que existe 
más stock de productos en la línea de “Electrodomésticos”, seguido por la “Línea 
Informática” de los productos adquiridos, el cual ayudará a la adecuada toma de 
decisiones al momento de adquisición de las mismas, como tener un adecuado 
control de los bienes que no demandan de más salida comercial. 
 
- Cubo Multidimensional: “Caja” 
 





Fuente: Elaborado por el investigador 
 




Figura 110: Muestra de la Cantidad de Movimientos de Caja según descripción de movimiento generado. 
(Fuente: Elaborado por el investigador). 
Cubo Indicador 
Caja Cantidad de Movimientos de Caja 





Figura 111: Gráfico Circular de la Cantidad de Movimientos de Caja según descripción de 




En el ejemplo de la figura 110 y figura 111, muestra las Cantidades de 
Movimientos de Caja según descripción del movimiento generado, de acuerdo al 
indicador “Cantidad Movimientos de Caja” establecido para el Cubo “Caja” de la 
solución de Inteligencia de Negocio Instalada en la Empresa Milenium 
Electronics S.A.C., con un tiempo de duración de respuesta de consulta de 0.00 
segundos, optimizando el tiempo de respuesta en menor tiempo y evidenciando 
que existe más Amortizaciones en caja, el cual representa un 60% de los 
movimientos generados en caja, seguido de los Recibos de egresos que 
representan un 16.50% de  los movimientos, la presente consulta ayuda a tener un 
mejor control de caja y a tomar una adecuada decisión sobre los movimientos que 

















En el ejemplo de la figura 112 y figura 113, muestra el monto total de caja 
generado por cada empleado, de acuerdo al indicador “Monto Total de Caja” 
establecido para el Cubo “Caja” de la solución de Inteligencia de Negocio 
Instalada en la Empresa Milenium Electronics S.A.C., con un tiempo de duración 
de respuesta de consulta de 0.07 segundos, optimizando el tiempo de respuesta en 
menor tiempo, la presente consulta ayuda a determinar el empleado que más 
movimientos (Ingresos o egresos) tiene en caja y así poder tomar una adecuada 
decisión, sobre las recargadas labores que tiene un empleado o sobre mejor 
desempeños de las mismas. 
 
- Cubo Multidimensional: “Compras” 
 
 Tabla 14         
     Cubo Compras 
Cubo Indicador 
Compras Cantidad de Unidades de Compras 
Promedio de Compras 
Monto Total de Compras 
Total de Impuestos de Compras 
Fuente: Elaborado por el investigador 
 
Ejemplo N° 05: Se desea saber la cantidad de unidades de compras 
realizadas por año, según línea de producto. 
 
Figura 114: Muestra la cantidad de unidades de compras realizadas por año según línea de producto. 




Figura 115: Gráfico de Barras de la cantidad de unidades de compras generadas por año, según línea 
de Producto. (Fuente: Elaborado por el investigador). 
 
Interpretación: 
En el ejemplo de la figura 114 y figura 115, muestra la cantidad de unidades de 
compras realizadas por año, según Línea de Producto, de acuerdo al indicador 
“Cantidad de Compras” establecido para el Cubo “Compras” de la solución de 
Inteligencia de Negocio Instalada en la Empresa Milenium Electronics S.A.C., 
con un tiempo de duración de respuesta de consulta de 0.03 segundos, 
optimizando el tiempo de respuesta en menor tiempo y evidenciando que la 
“Línea Electrodomésticos” es la que más venta genera durante todos los años, la 
presente información ayuda a tomar una adecuada decisión sobre las líneas de 
producto que son las que más se compran por año para su posterior venta, de 
acuerdo a las necesidades de los consumidores, ayudando a ver oportunidades de 




Ejemplo N° 06: Se desea saber la el Promedio de compras según ubigeo (Departamento) 
de los proveedores. 
 
Figura 116: Muestra el promedio de las Compras realizadas según ubigeo de los proveedores. (Fuente: 
Elaborado por el investigador). 
 
 
Figura 117: Gráfico de líneas del promedio de Compras realizadas según ubigeo de los proveedores. 




En el ejemplo de la figura 116 y figura 117, muestra el promedio de compras 
realizadas por departamento, según Ubigeo (Lugar de Procedencia de los 
proveedores), de acuerdo al indicador “Promedio de Compras” establecido para el 
Cubo “Compras” de la solución de Inteligencia de Negocio Instalada en la 
Empresa Milenium Electronics S.A.C., con un tiempo de duración de respuesta de 
consulta de 0.15 segundos, optimizando el tiempo de respuesta en menor tiempo, 
la presente consulta ayudará a determinar el departamento de procedencia de los 
proveedores de donde más se realizan las compras para el abastecimiento del 
local, ayudando a la adecuada toma de decisiones para la empresa. 
 






Figura 118: Muestra del monto total de Compras realizadas, según el Tipo de Moneda. (Fuente: Elaborado 





Figura 119: Gráfico de barras del monto total de Compras realizadas, según el Tipo de Moneda. 




En el ejemplo de la figura 118 y figura 119, muestra el monto total de compras 
realizadas, según tipo de moneda, de acuerdo al indicador “Monto Total de 
Compras” establecido para el Cubo “Compras” de la solución de Inteligencia de 
Negocio Instalada en la Empresa Milenium Electronics S.A.C., con un tiempo de 
duración de respuesta de consulta de 0.10 segundos, optimizando el tiempo de 
respuesta en menor tiempo, evidenciando que la mayormente se generan compras 
en soles, la consulta ayudará a tener un mejor control de los montos de los 
ingresos por las compras generas en la empresa según el tipo de moneda, el cual 





- Cubo Multidimensional: “Créditos” 
 
Tabla 15                                                                                                
             Cubo Créditos 
Cubo Indicador 
Créditos Cantidad de Crédito 
Monto Total de Crédito Amortizado 
Monto Total de Letras Atrasadas 
Monto total de Crédito Pendiente 
Monto Total de Crédito 
Fuente: Elaborado por el investigador 
 
Ejemplo N° 08: Se desea saber la el monto de crédito amortizado, monto de 
letras atrasadas, monto  de crédito pendiente y el total de monto total de 
créditos, según lo años. 
 
 





En el ejemplo de la figura 120, muestra los créditos realizados durante todos los 
años, según indicadores que forman parte del Cubo “Créditos”, de la solución de 
Inteligencia de Negocio Instalada en la Empresa Milenium Electronics S.A.C., 
con un tiempo de duración de respuesta de consulta de 0.01 segundos, 
optimizando el tiempo de respuesta en menor tiempo, y evidenciando que los 
montos de créditos amortizados, aun no se encuentran en su totalidad 
amortizadas, de acuerdo al total de créditos realizados, pues existen montos 
pendientes para amortizar la totalidad de la venta y existen letras atrasadas que 
incrementan el monto total de venta, la presente consulta ayudará a tener un mejor 
control de los créditos realizados en la empresa ayudando a tomar mejores 
decisiones adecuadas sobre los clientes que tienen acumulados letras atrasadas. 
 
 
Ejemplo N° 09: Se desea saber la cantidad de créditos, según provincia. 
 
 





Figura 122: Gráfico de líneas de la Cantidad de Créditos realizadas, según la Provincia. (Fuente: 
Elaborado por el investigador). 
 
Interpretación: 
En el ejemplo de la figura 121 y figura 122, muestra la Cantidad de Créditos 
realizadas, por provincia, de acuerdo al indicador “Cantidad de Créditos” 
establecido para el Cubo “Créditos” de la solución de Inteligencia de Negocio 
Instalada en la Empresa Milenium Electronics S.A.C., con un tiempo de duración 
de respuesta de consulta de 0.06 segundos, optimizando el tiempo de respuesta en 
menor tiempo, evidenciando que mayormente se generan créditos en la Provincia 
de San Martín, la consulta ayudará a verificar el lugar de procedencia de los 
clientes que tienen créditos, generando así oportunidades de negocio para la 






- Cubo Multidimensional: “Ventas” 
Tabla 16         
         Cubo Ventas 
Cubo Indicador 
Ventas Cantidad de Unidades Vendidas 
Promedio de Ventas 
Monto Total de Ventas 




Ejemplo N° 10: Se desea saber la cantidad de unidades vendidas por línea 
de producto, durante todos los años. 
 
 
Figura 123: Muestra la Cantidad de unidades vendidas por Línea de Producto, según Años. (Fuente: 






Figura 124: Gráfico de barras de la Cantidad de unidades vendidas por Línea de Producto, según 




En el ejemplo de la figura 123 y figura 124, muestra la Cantidad de Ventas 
realizadas, por Línea de Producto por año, de acuerdo al indicador “Cantidad de 
Ventas” establecido para el Cubo “Ventas” de la solución de Inteligencia de 
Negocio Instalada en la Empresa Milenium Electronics S.A.C., con un tiempo de 
duración de respuesta de consulta de 0.01 segundo, optimizando el tiempo de 
respuesta en menor tiempo, y evidenciando que la Línea Electrodomésticos es la 
que más porcentaje de ventas es la que tiene cada año, ayudando a la adecuada 





Ejemplo N° 11: Se desea saber el promedio de ventas por año. 
 
 




Figura 126: Gráfico de líneas del promedio de ventas realizadas en la empresa, según año. (Fuente: 




En el ejemplo de la figura 125 y figura 126, muestra el Promedio de ventas 
realizadas, por cada año según la data histórica de la empresa, de acuerdo al 
indicador “Promedio de Ventas” establecido para el Cubo “Ventas” de la solución 
de Inteligencia de Negocio Instalada en la Empresa Milenium Electronics S.A.C., 
con un tiempo de duración de respuesta de consulta de 0.24 segundos, 
optimizando el tiempo de respuesta en menor tiempo, ayudando a determinar el 
promedio de las ventas que se dan anualmente en la empresa, la presente consulta 
identifica los años en los que existe pocas ventas ayudando a tomar adecuadas 
decisiones que mejores las futuras ventas en la empresa. 
 
Ejemplo N° 12: Se desea saber el monto total de venta generado durante el 
año 2018, según la categoría de los productos. 
 
 
Figura  127: Gráfico de líneas del monto total de ventas generadas en la empresa durante el año 




En el ejemplo de la figura 127, muestra el total de venta generado en el año 2018 
por categoría de producto, según la data histórica de la empresa, de acuerdo al 
indicador “Total Ventas” establecido para el Cubo “Ventas” de la solución de 
Inteligencia de Negocio Instalada en la Empresa Milenium Electronics S.A.C., 
con un tiempo de duración de respuesta de consulta de 0.01 segundos, 
optimizando el tiempo de respuesta en menor tiempo, ayudando a evidenciar que 
la categoría de producto “Televisores” es la que más porcentaje de ventas es la 
que tiene en el año, ayudando así a la toma adecuada de decisiones para futuras 
ventas en la empresa. 
 
Los procesos identificados para la implementación de la Solución de Inteligencia de 
Negocio, lograron optimizar los procesos para la toma de decisiones, en un tiempo 
real de respuesta promedio para la visualización de la información de 0.05 segundos, 
según a los resultados obtenido en la siguiente tabla: 
 
Tabla 17                    
Determinación del Promedio de Respuesta de la solución de 
Inteligencia de Negocio. 
Número de Gráfico Tiempo de Respuesta BI 
(Segundos) 
Figura N° 92 0.04 
Figura N° 93 0.06 
Figura N° 94 0.01 
Figura N° 95 0.01 
Figura N° 96 0.00 
Figura N° 97 0.01 
Figura N° 98 0.01 
Figura N° 99 0.11 
Figura N° 100 0.08 
Figura N° 101 0.01 
Figura N° 102 0.01 
Figura N° 103 0.01 
Figura N° 106 0.01 
Figura N° 107 0.01 
Figura N° 108 0.10 
Figura N° 109 0.10 
Figura N° 110 0.00 
Figura N° 111 0.00 
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Figura N° 112 0.07 
Figura N° 113 0.07 
Figura N° 114 0.03 
Figura N° 115 0.03 
Figura N° 116 0.15 
Figura N° 117 0.15 
Figura N° 118 0.10 
Figura N° 119 0.10 
Figura N° 120 0.01 
Figura N° 121 0.06 
Figura N° 122 0.06 
Figura N° 123 0.01 
Figura N° 124 0.01 
Figura N° 125 0.24 
Figura N° 126 0.24 




Fuente: Elaborado por el investigador 
 
 
2.1.4. Análisis estadístico en la evaluación de la variable dependiente con la 
intervención de la independiente. 
 
Considerando que la investigación trató con una muestra de siete (7) trabajadores 
entre ellos funcionarios que, en sus diferentes espacios o áreas, toman decisiones 
en los procesos integrados propios del sistema.  
Al aplicar el instrumento de medición confiable, resultó lo siguiente: 
 
        Tabla 18                                                                                                                                         
Calificación Antes y después de la Solución de Inteligencia de Negocios  
Toma de decisiones Antes, con sistema 
convencional 
Después con el sistema de 











Inadecuada decisión 6 85,7 0 0,0 
Regular decisión 1 14,3 1 14,3 
Adecuada decisión 0 0,0 6 85,7% 
Total 07 100,0 07 100,0 




La tabla 18, según la encuesta realizada a los trabajadores que toman decisiones en la 
empresa Milenium Electronics SAC, manifiesta o perciben el sistema convencional 
que utilizaban en la empresa y el otro sistema implementando la solución de 
inteligencia de negocios. 
 
Con respecto antes de implementar el sistema con la Solución de negocios el 85,7% 
(6) personas que manejan el sistema, manifestaron que toman decisiones inadecuadas 
y el 14,3%, dijeron que tomaban regular decisión; justamente esto permitió 
problematizar la necesidad de implementar un sistema con solución de negocios, 
acorde a las tendencias innovadoras que permita a los usuarios estar mejor informados 
y con más diversidad de opciones y seguras; Así pues el 85,7% de los que manejan 
directamente el sistema con la Solución de inteligencia de negocios, calificaron que ya 
podrían tomar decisiones adecuadas y solamente el 14,7%; es decir solamente uno 
califica que podría tomar decisiones regulares. 
                                                                                                                    
  Tabla 19                                                                                                                   
Estadístico de prueba mediante el programa SPSS.25                                                                                                                                                                                                                                   
Estadísticas de muestras emparejadas 













88,7143 7 4,99047 
Fuente: Elaborado por el investigador 
 
La tabla 19, muestra el comportamiento cuantificado de las mediciones de la variable 
toma de decisiones antes y después de implementar la Solución de inteligencia de 
negocios, el mecanismo que permitió tener los resultados fue de aplicar un 
instrumento a los seleccionados en la muestra antes y después de la implementación 
de la solución de inteligencia de negocios, bajo la ponderación de valores con la escala 
de Likert del 1 al 5, cuyos puntajes dio como resultado la cuantificación de los 22 
ítems determinados, los cuales describimos. 
 
El promedio de puntaje adquirido antes de la implementación de la solución de 
inteligencia de negocio es de 44,71, con una desviación estándar de 5,59; mientras el 
promedio de puntaje adquirido después de la implementación del sistema de 
inteligencia de negocio es de 88,71 con una desviación estándar de 4,99 puntos. 
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  Tabla 20                                                                                                                                  
Prueba de muestras emparejadas. SPSS.24 













216,025 ,81650 -53,889 6 p = 0,000 
   Fuente: Elaborado por el investigador 
 
La tabla 20, muestra los resultados al analizar el comportamiento en el programa 
informático SPPS; la media de datos apareados, cuyo valor µx = -44,00 y con 6 
grados de libertad, el valor del t_Student = -53,889 y a un nivel de significancia 
5%, y si p < 0,05; entonces la prueba de contrastación resultó significativa con p= 
0,000.  
 
Por lo que se concluye que la implementación del Sistema de Solución de 
Inteligencia de Negocio, mejorará significativamente en la toma de decisiones en la 
empresa Millenium Electronics S.A.C., por tanto se acepta la hipótesis alterna “Con 
la implementación de una solución de inteligencia de negocio se podrá mejorar la 
toma de decisiones en la Empresa Milenium S.A.C.”. En tal sentido, con la 
implementación de una solución de inteligencia de negocio se podrá mejorar la 
toma de decisiones en la Empresa Milenium S.A.C.” y se desestima la hipótesis 
nula.  
  
2.2. Discusión de los resultados 
 
• La investigación realizada, guarda cierta similitud con la de Roberto Xavier 
Villarreal R. (2013), ya que en su trabajo implementa herramientas de inteligencia 
de negocios, colaborando en la mejora de administración y gestión de datos con 
implementaciones de desarrollo de Data Warehouse, lo cual le permite obtener 
productos de calidad y en tiempos más cortos que ayudan la toma de decisiones 
oportunas; mientras en este trabajo se utilizó, además del Data Warehouse, el 
OLAP (Roussel, 2006), soportando el análisis interactivo de la información de 
resumen, soportando muchas tareas de agrupación de datos que no pueden 
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realizarse empleando las facilidades básicas de agregación y agrupamiento 
(Silberschatz et al. 2006). También se utilizó el Data Mart: Un Data Mart es un 
repositorio de información, similar a un DW, pero orientado a un área o 
departamento específico de la organización (por ejemplo Compras, Ventas, RRHH, 
etc.) y los Cubos de Información, todos estos componentes permitieron presentar 
un trabajo muy interesante con resultados confiables para la toma de decisiones 
adecuadas. 
 
• La publicación realizada por Keller Gladys Rodríguez Cabanillas y Ángela Lucia 
Mendoza Peña (2011), en su tesis plantearon como solución la implementación de 
un Data Mart de compras y un Data Mart de ventas los cuales son herramientas de 
inteligencia de negocios, concluyendo que el correcto levantamiento de 
información permite identificar los problemas y necesidades del área de compras y 
ventas con mayor acierto. Además ellos explican que el uso de una interfaz BI de 
reportes permite un manejo intuitivo y sencillo a los usuarios finales para generar 
sus propios reportes y análisis acorde a las necesidades del negocio en comparación 
del uso de hojas de cálculo; en cambio en la investigación que presentamos, nos 
permite tomar decisiones con mejor acierto por la plataforma integrando la interfaz 
en tiempos óptimos y alta confiabilidad.  
 
• La presente investigación se asemeja con la tesis de Alejandro Rojas Zaldívar  
(2014) por la implementación de una solución de inteligencia de negocios, igual 
identificó los procesos que permiten llevar a cabo la toma de decisiones, realizando 
un análisis de los requerimientos de la empresa y además conoce que hay una 
carencia de información adecuada para la toma de decisiones. 
- Se estudió el Departamento de Finanzas, estableciendo de manera correcta, las 
medidas que se utilizan en la realización de reportes para la toma de decisiones.  
- Se analizó y seleccionó los datos indispensables para el desarrollo la solución de 
inteligencia de negocios, lo que garantizó la validez y calidad de los mismos  
 
En la publicación mencionada, el autor da a conocer que la deficiente gestión se da 
debido a la carencia de información adecuada y óptima para la toma de decisiones, lo 
que trae consigo desacuerdos en presupuestos y mala coordinación, este antecedente 
será muy relevante para la investigación pues nos brinda información relevante de la 
importancia de tener implementada un sistema basado en inteligencia de negocio 
para la toma decisiones; es decir la parte de diagnóstico, talvez similar a la que 
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encontramos y la diferencia es que esta investigación realizó lo conveniente en crear 
un sistema de inteligencia de negocios para mejorar en la toma de decisiones. 
 
• Gracias a la solución de Inteligencia de Negocio implementada en la Empresa 
Milenium Electronics SAC, se eliminó completamente la dependencia que se tenía 
con los reportes estáticos del Sistema Transaccional (SISCOVEAL), integrando 
toda la información en un solo repositorio centralizado de fácil acceso, potente y 
rápido en respuesta para la visualización de los usuarios finales. La Solución de 
Inteligencia de Negocio implementada se destaca por la rapidez de respuesta a las 
consultas, la generación de reportes en tiempo real, la forma de visualización y la 
navegación, que hacen fácil la creación de los reportes y gráficas de manera 
dinámica en una sola interfaz de usuario. 
 
• Los indicadores implementados en los cinco cubos de información (Almacén, Caja, 
Compras, Créditos y Ventas) que forma parte de la Solución de Inteligencia de 
Negocio, ayudan a tener una visión completa de la empresa, mediante la obtención 
de resultados en tiempo real a través de reportes y gráficos que muestra la solución 
implementada, ayudando a la adecuada toma de decisiones para el trazado de 
estrategias a corto y mediano plazo que ayuden al crecimiento y rentabilidad de la 
misma. 
 
• Para la implementación de la solución de inteligencia de negocio, se basó en un 
modelo multidimensional (Cubos de Información) por cada área (Ventas, Compras, 
Créditos, Caja y Almacén) de la empresa, desarrollando así un sistema dinámico, el 
cual permite mostrar en base a indicadores y en tiempo real información específica, 
cuyo impacto permite ser un buen apoyo o soporte para la toma de decisiones, 
reduciendo la dependencia de gráficos estáticos, con gráficos dinámicos las cuales 
pueden ser generadas de acuerdo a la consulta del usuario final. 
 
• En la solución de inteligencia de negocio implementada, se ha aprovechado todas 
las capacidades de la plataforma PENTAHO con sus respectivas herramientas, para 
la explotación de la información, aumentando mayor tiempo en el porcentaje de 
análisis de la información para un mejor acceso de las mismas, mediante los cubos 







• La Solución de Inteligencia de Negocio implementada, influye significativamente en 
la mejora de la toma de decisiones en la empresa Millenium Electronics S.A.C., 
permitiendo de esta manera identificar riesgos y ver oportunidades de negocio. 
 
• Los procesos identificados para la implementación de la Solución de Inteligencia de 
Negocio, lograron optimizar los procesos para la toma de decisiones, en un tiempo 
real de respuesta promedio para la muestra de la información de 0.05 segundos. En tal 
sentido, la Solución de Inteligencia de Negocio implementada en la Empresa 
Milenium Electronics SAC, optimiza el tiempo de respuesta de la información en un 
tiempo rápido para la muestra de los gráficos para la adecuada toma de decisiones. 
 
• En la solución de inteligencia de negocio implementada se definieron 05 cubos de 
Información (Almacén, Caja, Compras, Créditos y Ventas) y 16 Indicadores que se 
encuentran distribuidas en cada cubo de información, la cual, se puede apreciar que de 
la información obtenida, según los gráficos que forman parte de la presente 
investigación se concluye que los indicadores implementados en cada Cubo de 
Información de la Solución de Inteligencia de Negocio ayudan a tener una mejor 
perspectiva de todos los datos en tiempo real de la empresa, ayudando a una adecuada 
toma decisiones que aporten al crecimiento de la empresa, pues el 100% de la 
información mostrada proviene de la data histórica de la misma, el cual es 
información confiable para ver oportunidades de negocio e identificar posibles 
riesgos. 
 
• Para la implementación de la solución de inteligencia de negocio, se aplicó el análisis 
y el proceso ETL, el cual permitió desarrollar y obtener importantes indicadores por 
los cinco (5) Cubos de Información que forman parte de la misma, permitiendo la 
generación de reportes en tiempo real de las áreas de la Empresa (Ventas, Compras, 
Créditos, Caja y Almacén), en ese sentido, con la implementación de la Solución de 
Inteligencia de Negocio se logró evidenciar que la Empresa Milenium Electronics 
SAC, desde el año 2001 sólo acumulaba información de sus movimientos que se 
suscitaban a diario en la empresa, el cual no era tomado como importante por la 
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gerencia para la toma de decisiones, acumulando un gran volumen de información que 
sólo era guardado en la Base de Datos del sistema transaccional SISCOVEAL, en base 
a ello, la Solución de Inteligencia de Negocio Implementada permitió mostrar a través 
de ejemplos de reportes y gráficos dinámicos, que la buena utilización de la 
información ayuda a la adecuada toma de decisiones, permitiendo ver: oportunidades 
de negocio, ventajas de negocio, estado real de la empresa, entre otros, las cuales 






























• Cada año, aparecen nuevos requerimientos para cada área de la empresa, suscitándose 
para la misma nuevos indicadores que en su momento no existían, el cual no se 
contemplaron para el desarrollo del mismo, en ese sentido es importante que la 
actualización de la Solución Inteligencia de Negocios Implementada este 
constantemente actualizándose, según las modificaciones que se van generando en el 
sistema transaccional, para que ésta no pierda eficiencia y eficacia en cuanto a la 
información que brinda para el soporte de la toma de decisiones. 
 
• Se recomienda contar con un área especializada en tecnologías de información y con 
conocimiento en Solución de Inteligencia de Negocio, para así poder dar soporte a los 
diferentes problemas que puedan generarse. 
 
• Es importante tener un control de acceso de los usuarios a la Solución de inteligencia 
de Negocio, pues la información que es mostrada en ella, es información confidencial 
y seleccionada que es utilizada para la toma de decisiones para la determinación de los 
objetivos y cumplimiento de las metas de la empresa. 
 
• Es necesario desarrollar, incentivar y gestionar el conocimiento sobre las ventajas del 
uso de un aplicativo de inteligencia de negocio a las gerencias de las empresas, ya que 
en la actualidad las empresas no ven las ventajas competitivas que pueden generar con 
el uso oportuno de su información, respecto de otras organizaciones, pues aún no 
logran visualizarla como un arma para vencer a la competencia, ni reconocen su 
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Figura 128: Pantalla de Inicio de la Herramienta Pentaho Data Integration (PDI). (Fuente: 












Figura 130: Área de trabajo inicial para el llenado del Data Warehouse de la Empresa Milenium Electronics 




Figura 131: Área de trabajo para el llenado de tablas de hechos del Data Warehouse en la Herramienta 





Figura 132: Área de trabajo para el llenado de tablas de dimensiones del Data Warehouse en la Herramienta 
Pentaho Data Integration (PDI). (Fuente: Elaborado por el investigador). 
 
 





Figura 134: Esquema de la empresa Milenium SAC que contiene los cubos de información para su 






























Figura 140: Pantalla de Inicio de la Consola de Administración del Servidor PENTAHO. (Fuente: 






Figura 141: Configuración de la Conexión del Data Warehouse en la Consola de Administración del 


























Figura 145: Vista de Ingreso al pluggin de Saiku Analytics del Servidor PENTAHO, para la muestra de 






Figura 146: Pantalla de Inicio del pluggin de Saiku Analytics del Servidor PENTAHO, para la muestra de 






Figura 147: Cubo Almacén publicado en el Servidor PENTAHO, con sus respectivos indicadores y 






Figura 148: Cubo Caja publicado en el Servidor PENTAHO, con sus respectivos indicadores y dimensiones. 





Figura 149: Cubo Compras publicado en el Servidor PENTAHO, con sus respectivos indicadores y 





Figura 150: Cubo Créditos publicado en el Servidor PENTAHO, con sus respectivos indicadores y 






Figura 151: Cubo Ventas publicado en el Servidor PENTAHO, con sus respectivos indicadores y 





Cargo:…………………………………………….          
Área:……………………………………………………………… 
 
Se presenta ante ustedes un cuestionario, que permita evaluar, bajo su percepción, el 
sistema de información actual, llamémoslo convencional, que utilizan en la toma de 
decisiones en la gestión de la empresa Millenium. 
 
Favor de marcar con una X el casillero correspondiente, a su percepción.  




 Resp ponderada 
1 2 3 4 5 
 Del Usuario      
1 Afirmaría que toma de decisiones esporádicamente      
2 Frecuentemente para tomar decisiones busca información en internet      
3 Calificaría su estilo de tomar decisiones como consultivo con otros      
4 Considera que la intuición destacaría como aspecto importante en la toma de decisiones       
 Del Sistema      
5 La empresa cuenta con un sistema de información de ventas confiable      
6 El sistema de información de la empresa permite tomar decisiones adecuadas con un tiempo, 
que redunda en la satisfacción del cliente 
     
7 Los reportes del sistema de información de la empresa, permite analizarlos fácilmente para una 
adecuada toma de decisiones  
     
8 La calidad de datos mostrada en el sistema de información de la empresa es buena y confiable.      
9 El tiempo promedio de respuesta para muestra de datos del sistema de información de la 
empresa es menor de 5 segundos. 
     
10 El sistema de información, se basa en datos históricos de la empresa para tomar decisiones      
11 En el sistema de información está incorporado un grado de inteligencia que permite tomar 
decisiones adecuadas.  
     
12 La información financiera es un aspecto que le desagrada de su sistema actual      
13 Considera que los movimientos de almacén, ventas, caja,  compras, etc. que genera el sistema 
de información es el más eficiente para la toma de decisión. 
     
14 Los tiempos de los movimientos de créditos y montos del mismo que arroja el sistema de 
información, son los más indicados para la toma de decisiones. 
     
15 Los reportes que genera su sistema de información actual satisfacen las expectativas y son 
confiables. 
     
16 Los procesos, permiten optimizar y brindar la información adecuada para la adecuada toma de 
decisiones  
     
17 La existencia del sistema de información tiene la flexibilidad y fiabilidad para  opere 
correctamente y conlleve a una adecuada toma de decisión. 
     
18 La seguridad del sistema de información, tiene una protección contra pérdidas y además 
reserva con un nivel de repetición para evitarlas. 
     
19 Realmente el sistema de información permite conectarse interactuando con todos los 
componentes entre sí para lograr una adecuada toma de decisiones por los flujos informativos 
     
20 • El sistema guarda un interface amigable con el usuario, de tal manera que es usado 
directamente por los ejecutivos, sin intermediarios. 
     
21 • El sistema de información permite extraer, filtrar, consolidar y visualizar los datos críticos,  
Accediendo en tiempo real a las variables que definen el estado de la empresa. 
     
22 • El sistema de información tiene mecanismos de alarma, para atraer la atención del usuario, 
ante desviaciones importantes de las variables críticas. 
     
 










Cargo:…………………………………………….         
Área:……………………………………………………………… 
 
Se presenta ante ustedes un cuestionario, que permita evaluar, bajo su percepción, el nuevo 
sistema de información, llamémoslo con la implementación de la solución de 
Inteligencia de Negocio, que utilizarán en la toma de decisiones en la gestión de la 
empresa Millenium. 
 
Favor de marcar con una X el casillero correspondiente, a su percepción.  




 Resp ponderada 
1 2 3 4 5 
 Del Usuario      
1 Afirmaría que toma de decisiones esporádicamente.      
2 Frecuentemente para tomar decisiones busca información en internet.      
3 Calificaría su estilo de tomar decisiones como consultivo con otros.      
4 Considera que la intuición destacaría como aspecto importante en la toma de decisiones.      
 Del Sistema      
5 La empresa cuenta con un sistema de información de ventas confiable.      
6 El sistema de información de la empresa permite tomar decisiones adecuadas con un tiempo, 
que redunda en la satisfacción del cliente. 
     
7 Los reportes del sistema de información de la empresa, permite analizarlos fácilmente para una 
adecuada toma de decisiones. 
     
8 La calidad de datos mostrada en el sistema de información de la empresa es buena y confiable.      
9 El tiempo promedio de respuesta para muestra de datos del sistema de información de la 
empresa es menor de 5 segundos. 
     
10 El sistema de información, se basa en datos históricos de la empresa para tomar decisiones      
11 En el sistema de información está incorporado un grado de inteligencia que permite tomar 
decisiones adecuadas.  
     
12 La información financiera es un aspecto que le desagrada de su sistema actual.      
13 Considera que los movimientos de almacén, ventas, caja,  compras, etc. que genera el sistema 
de información es el más eficiente para la toma de decisión. 
     
14 Los tiempos de los movimientos de créditos y montos del mismo que arroja el sistema de 
información, son los más indicados para la toma de decisiones. 
     
15 Los reportes que genera su sistema de información actual satisfacen las expectativas y son 
confiables. 
     
16 Los procesos, permiten optimizar y brindar la información adecuada para la adecuada toma de 
decisiones. 
     
17 La existencia del sistema de información tiene la flexibilidad y fiabilidad para  opere 
correctamente y conlleve a una adecuada toma de decisión. 
     
18 La seguridad del sistema de información, tiene una protección contra pérdidas y además 
reserva con un nivel de repetición para evitarlas. 
     
19 Realmente el sistema de información permite conectarse interactuando con todos los 
componentes entre sí para lograr una adecuada toma de decisiones por los flujos informativos. 
     
20 • El sistema guarda un interface amigable con el usuario, de tal manera que es usado 
directamente por los ejecutivos, sin intermediarios. 
     
21 • El sistema de información permite extraer, filtrar, consolidar y visualizar los datos críticos,  
Accediendo en tiempo real a las variables que definen el estado de la empresa. 
     
22 • El sistema de información tiene mecanismos de alarma, para atraer la atención del usuario, 
ante desviaciones importantes de las variables críticas. 
     
 
Gracias por su participación! 
